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ua,‏ "په us a‏ وت تسعی ی يذ مون انیم لغار d‏ إطار ھا 
aah‏ ولا ال أعلى مستوی مکن من اف لام be‏ ایت الصناعة د om ne i Lasa‏ 
وتفوقها اقتضادياً :واجتاعياً بل Le‏ : : 


0 اب وی تحقیق رت کی‎ al bi کات الصناعة نشاطاً ا‎ u eee 
Es er 


ورا لطريعة رین لاتصادي Er‏ لاک مرب لت هرد er u;‏ 
کت ve isi‏ والضید و بعض الانشطة ايوية كالزراعة. اوالتجارة de‏ اقتصادیات المملكة رو 
٠‏ طويلة من الزمن؛ فقد. کانت الصناعة aus‏ طفرة اجتاعية واقتضادية بالملکة عند اه في عملية. = 
٠‏ التصنیع de ye‏ الرغم. من آن صناعة اتخ وتکریر البترول كانت معروفة لدی جميع. 5 5 
٠. /‏ سكان المملكة القاطنین بأماكن اناج البترول أو بجوار مضانع تکر به منذ زمن طويل» er:‏ 
= الدول واجهت AS Lat‏ العربية السعودية»: مشكلات عديدة ومعوقات ES‏ تجاه عملية ١‏ 
 :‏ التضتیع: ما لیفت أن تغلبت: عل معظمهنا وسارت عجلة : التصنيع» Yc‏ ان :اهناك : بعضن ٤ a‏ 
والمشاكل: التي لا تزال قائمة A‏ في صوق ya‏ لبج ‘ena lt‏ 1 
اتقاش يتاوها بالتدقيق ولتفصیل. | 
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. وتصنيفها لوجدنا أن أغلبية هذه الشاکل Ge‏ دی القدرة عل تسويق , آلنتیجات ul‏ وهي. 
۱ المشكلة بس 7 دول النامية A‏ خوض ee‏ لول مرن 
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ا موضع الثاني : دور إدارات التسويق في النشات Lolas‏ في العمل على Él‏ 
ae‏ :الصناعات الوطنیة , : 


ران 27 


لما كانت ھن الوطنية as‏ قومية يتحتم على كافة الجهات المعنية بها العمل من أجل 
دې be Pr‏ 
فقد رأت الغرفة la bal‏ الصناعیة 34% ممثلة 3 Em‏ البحوث أن تقوم بدور إيجابي في 2 
الصناعة الوطنية عن طر یق إجراء الدراسات والبحوث اليدانية المتعلقة بالصناعة, ally‏ تعا لج جانً 
من المشاكل التي تواجه الصناعة الوطنيةء هذا = جانب: lew al Se‏ نحو 
الاستغار في ا جال الصبناعي .. 
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۲ - توضیح أهمية التسويق بصفة شاملة وفي المنشآت الصناعية بصفة خاصة و بيان ما يجب 
أن تقوم به إدارات التسویق.في سبي إنجاح وتدعم الصناعة. الوطنية. 


Gal - ٣‏ على وضع إدارات التسويق بالصانع الوطنية كدراسة تطبيقية مباشرة. 
٤‏ - تحدید السلبيات ولاغایات SCHE‏ عمل إدارات التسویی بالصانع الوطنية. 
هت حديد آهم ald of bi TEA‏ الصناعة الوطنية ip‏ | 
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الصانع التي شارکت بالفعل في (عطاء بيانات عن إدارات التسویق بہاء OG‏ من الفترض أن 
Ja‏ المصانع المتواجدة بمدينة جدة جميعها واعتبارها مثلة للمصائع Y ¿all‏ أن ن الصانم التي 
استجابت للدراسة بلغ عددها (Ye)‏ مصنعاً فقط رغم ان الاتصال كان بأكثر من (Nor)‏ 

اول oh‏ هذه الم ید Lge‏ للمصائع جدية جدقۍ تعد عينة مق با 
تقثيلها للمضانع بالمملکة إذ إن المصانع الداخلة في هذه tua mee dll‏ النشاط 
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۳ = 2-00 ماب علمیة gra‏ نی 1 بعض النشآت الصتاعية پا كأداة 


Je العلمي.لادارات السو يق غیر متوافر لدی الغالبية العظمی من الصانع الوطنية‎ 0 y 


الرغم من els‏ هذه الصانع بإنشاء إدارات تعمل على Hee‏ بعد الوظائف الضِویقیة: 


۳ - اختيار رجال التسويق لا يتم على أساس الشروط القترض توافرها في رجل التسويق» ٠‏ 


. كذلك فإن مكافاة رجال التسويق بالاضافة الى المسعول عن التسويق Y‏ بالصورة 
الب تحفر هده النوعية ا حاضة من العاملین Je‏ القیام well‏ الوظيفية | الخساشة على 
آکمل وجه. : 7 
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٤‏ - تسند المهام .التسويقية 1d‏ إدارات ot‏ متخصصة في سوت الوطنية بالملکة: 
٩‏ - الاعلان ووسائل التروج لا تتم بالأُسالیب العلمية التي تحقق اغدف ٢ ٢‏ 


“ذلك يرجع الى عدم تفهم القائمين على الدعاية والاعلان عم الوطنية: vor‏ 
الدعایف: ومدی آهمیتها في اریت بالمنتجات الوطنية Sa‏ 


۷ - لا يوجد pla‏ يذكر بأبحاث التسویق في الصانع الوطنية بالملكة. 


۸ هناك إمكانية cake‏ لاب العدید من الصناعات a‏ ای es‏ من الکساد د ورکود 
زمیات ها al‏ ۱ 1 ] 
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یمد 19 داد هزم | 
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Lal‏ إدارة التسويق وأهم apli:‏ 
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ا في المنشات distal‏ تدم ea ree‏ اة بالمملكة؟. 
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الفصل الأول مفهوم al‏ 
٠ 1‏ الفضل wee JU‏ 
“Ge‏ عة | ظائف ۱۱ Males‏ بالعرض الاد 
\ جموء ض ي د 
du ee‏ الوظائف الساعدة.. 0 
الفصل الثالٹ _ So‏ . الدراضة السلعية.. 
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0 Je u ca 3 الباب الغاني د د دا تحليلية ور( إدارات‎ yee tes 





افصل y‏ اخامس لاسلوب الختا Bei‏ 3 اناد em‏ 
الفصل السادس  pet‏ إدارة التسویق بالصانم RR‏ 
0 الفضن الساع | دوه تحليلية جموعة وظائفْ التبادل بالصانع ال ۱ 
رر لفن اس ۱ قراس تحليلية جوا الوظائف all‏ ار | الادي سل | 
الفصل = ۱ الدراسة ial‏ وبعض الوظائق. Ba rel:‏ المساعدة با 
200 بالصانع الوطنية. ۱ 
الفصل العاشر :“ E‏ الشاکل السو يقية التي تجابه الصانع y‏ الوطنية.. 
is‏ الفصل الحادي عشر :الا ۱ نج ولتوصیات. 
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سر اضرق و سر X ell,‏ في لفات ال ۔ من افجر را کات ٥ : ko‏ 
ات سے اما تشجه لنفسها من ا حاصیل الززاء عیق آو اوت toe‏ الخفيفة: ہے po‏ 
a =‏ هناك أي دور ae a‏ 4 = هذه ‚ar‏ کت pe‏ 








: ومع یر الحياة المتاعية ونضها و q el led‏ ومز ې كانت ie pie‏ 1 یھ 0 
وق > نج ما يحتاجه فادها من سلع آساسية, تم تقوم ee‏ وغلال هله : 
ار او مت ار بو اوي 0 


ee کل قبيلة تنتج كميات‎ Canal ھن الشعوب‎ rc Ley الأقصادية‎ La a 

: تريد عن al‏ امن das‏ معین بغرض الابقاء de‏ اختباجانها الاساسية امن هذا اص - 
1 | ومبادلة الفائض e‏ قبيلة” آحری تنتج Vas‏ آخر وتحقق فيه Lab‏ آیضا. Lay:‏ ظهرت أول aby.‏ ۱ 
٦‏ تسويقية وهي البادلة التي تقوم عل ee‏ بين نات اويتوقف 8 اميادلة عل وع عملیة eee‏ 
a‏ سو بین الط : جو ۱ یہ : کت 


۸٣٢ الفكرة في‎ ees اعددق‎ re es ‚su إقامة الأسواق الو قْ‎ a ادا و‎ ES ٢ KENT 
Fi ف اوتنا و‎ ee التي‎ Pils کلک‎ a ws ae a 








sy 1‏ الق بأنه خلال اض ht‏ اس sus‏ اقا كان درو Lo: del:‏ 
اطع بدائیأء وعندما تطور الاقتصاد تطور لتسویق بنفس القدر» فمثلا في مرحلة الاقتصاد ٠ ٠٠‏ 
0 النقدي وهي مرحلة مق بالنسبة للمراحل السابقة. 3 حولت عملية ¿a Jal‏ إل عملية a‏ 
توسيط سلعة واحدة من بین جميع السلع» وکانت هذه ه السلعة هي القود» سواء كانت Eure‏ 
rae‏ فضية أو ورقية» ولقد A‏ ظهور النقود . عن التطوز ee goles!‏ النشاط الاقتصادي ee‏ 
ase dal E‏ إجديداء . Jus:‏ ف تعدد الأنشطة وظهور fas‏ التخصص ١‏ وأصبح الافراد ايشجون ار 
لیس الاشباع حاجاتهم LEW‏ فحسب بل a Lal‏ فائض ه من السلع الزراعية أو ae‏ 
re er,‏ بد ی تس وی قالش من ai ew eal‏ رم باح من ورائها a‏ 
E‏ ومع ظهور هده الرحلة بدأت تظهر ملاح وشيء من الأساليت: والعناصر المتعلقة. باللسویق» ثم ا 
أخد لوین بزدهر مرحلة. بعد مرجلة مع .اتساع :النشاط الاقتصادي» وبعد أن or‏ 
الصانع تنتج A des”: Les}‏ فائضاً يدر ثروات عطيمة $ م8 تعدد الصانم وتطورها واتساع : 
تشاطها وتعلاد chy‏ ظهرت المنافسة ة الشريفة» ذ فأصبحت مهمة اسر غير مقتصرة على 
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التسويق يشتمل على عدة خطوات : کالتخطیط السلعي. والشراء: ولتخزین. iy‏ 
ولتروئ. والنقل وقويل التسويق. وإدارة خاطة. والبحوث التعلقة JS;‏ هذه الوظائف: 
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کذلك فان os‏ عملية السسویق تقودنا الى حقیقة موّداها أن إذارة التسويق تعتبر إدارة 
شمولية بحیث تتمکن من القيام بكافة الوظائف التسؤيقية: وما يطلق عليه في المعتاد تنفيذ EN‏ 
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yl کي یکن القاریع: من 'امتابعة خطوات ووظائف‎ us أن دد مداخل‎ a 
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= یقصد د با اویش تلك لاش طة ره ه Gus‏ وجود د لقا 


ss ولیع.‎ a A مجموعة وظائف لتبادل وتشتمل على‎ - ١ 
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> 


على أمر امات الصناعية والتجارب ية على 0 حيث تتوقف a pla (de.‏ 


ونعني بالمشتريات هنا شراء gi ever cee‏ شعاد اعدادها 
isle Wu‏ يتم بیعھاء أو تكون نفسها سلعاً نہائیة تشتري بفرض التوزیع Gy‏ عبء 
الشراء على کاهل إدارة المشترزيات في كافة اللشات على اختلاف أنواعهاء هذا ولا یکن . 
ا لادارة المشتزيات أن تعمل بمتعزل عن باق الادارات“خاضة إدارة العسويق وإذازة الانتای 
be Wes‏ تكون إداراة ة المشتزيات تابعة لادارة 'العسويق ف SEN‏ التي ادف ال اعادة 
بيع ما تشتریه» سواء “كان سلعة نہائیة أو مواد in‏ -يعاد- و 


ولاصل á‏ ا الشراء sd‏ تقوم إدارة E ar‏ المنشأة با 3 وربات ۱ 
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YS‏ سے 
Sek ei LL‏ < مشش Be Dm en De‏ کرس تا 
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العملاء والمستعہلکین وبناء عو على ذلك یتنحدد تو ع السلم والمنتتجات المطلوب تواجدهاء , 


وكميات المبيعات المنتظرة De‏ مدة معينة ) é‏ يحول هذا Ein!‏ إلى إدارة الانتاج (إذا كانت 
المنشأة صناعیة) لكي ترسم برنامج الانتاج den Las,‏ الوارد من إدارة التسويق» 2 تحدد د طلباتها 

من الواد Elo “ENV,‏ هذاء وٹرسل إدارة الانتاج Gy‏ بالطلبیات التى oe‏ من لواد 
والمهمات ms‏ ال eat bleh‏ لي تقوم بتذبیر هذه الطلو بات 3 ات الناسیب ‏ من 


وا عل: هاا ضیبق om‏ م صلی ده في می ie‏ تلخصها ينالوج 


| A تقدير الطلب بالنسية للمستېلك‎ — A 

3 "د‎ ct عة والبائعين‎ zu ت رس‎ lA an 
1 ۱ الساومة.‎ - 

٤‏ - تحويل حق الملكية والاستعمال أي الدفع والتسلم. 

٥ت‏ تقیم “قرار ”الشراء iM SUG‏ الفعلٰ للسلعة slay‏ بالأداء المتوقع . 


نخلص مما سبق الى أن عملية الشراء تعد عملية تسئويقية تؤدي إلى اٍیجاد الاسواق وبدء 


العمل فیہاء لتسهيل عملية انتقال وتدفق. الستلعوالخهامات من مراکز إنتاجها الى مستهلكيها 
النهائيين»:وإدارة الشتریات لما علاقة وطيدة بإدارة الانتاج أو إدارة التسويق» CS‏ تعمل ختلف 


ا وهتاك عدة عوامل یب أن تراعی عند الشراء هی : 
O)‏ 


أولا - التكلفة والقيمة : 


مب Je‏ ندر Ga‏ س مم کی صفقة را ملظ ال ار 


a هذه الصفقة‎ dede: مدی‎ o we يجب عليه أيضاً أن‎ 3 God الب دفعه‎ 
a lea en d er ssh de الصففة‎ és 





¿Y YA ص‎ ce ٧ عبده» الاصول العلمية: للتسويق» الطبعة الثاني عام‎ wel بت در علي عبد‎ y 
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de Fu یم میم ارات‎ alla L's | q pá د أن 3 هنت سے بات‎ as 
= AS Adi الاسعار في المدة القبلة قبل أن يقر > الوقت الناسب» والكمية.‎ dh الق‎ a 
أن مستوی ,الأسعار وا‎ Adal E ce, BB alo ee A al e ii nn 
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دراسة السوق وانجاه الاسعار في الفترات القبلة. . 
خامسا - النافسة بین الشترین : 
اق حالة a‏ الطلب عل العرض De‏ البائعين ) على u‏ معينة نة بالاسواقء فلا 
من أن تکون هناك منافسة مشروعة UM‏ الشترین» dus‏ لا us‏ مبالغة 3 المنافسة تژدي الى 
ae‏ در وت درس دی چس ھت ہے 
ا المناسبة إلا أن pla‏ ع عملية المنافسة تکون ذات تفع 0 لکافة الشات على احلاف 
أنواعها . 


en‏ وشي فلا بد من تار عدة عناصر Se‏ دا نی 


4 الأتصال: 


Y‏ دوو شب اب جوا وہ 
إقناع الشتري بخميزات السلعة أو اخدمة التي يعرضهاء کا یتغرفِ المشتري عق شروط الشراء 
من ناحية السعر والجودة وملاء متها للمواصفات التي وضعها HE‏ ويقوم بعملية الاتصال هذه 
مندوب المبيعات التابع للمنشأة التي تقلم السلعة »أو الخدمة للبیع» > کذلك یقوع بها من | wile‏ 
المشتري مندوب " المشتريات» نظ | حساسية هذه المرحلة فان كلا من مندوب المنيعات 
ومندوب المشعريات يجب أن US‏ على درجة عالية من مکارم BIEN‏ وكذا من المعلومات عن 
المنشأة ونشاطها. واتجاهها 3 المستقبل» > وغير ذلك من المعلومات التي تؤدي ال رفعة سمعة 
المنشأة. 


on Ze 
سعر مکن وت الواصفات» و یحاول البائع‎ - ji على‎ ya أن‎ 00 JE حيث ث‎ u 
di ما تنتبي عملية 5 ال‎ e (Bypass و بشروط‎ u poe آعلی‎ Je الحضول‎ 
۰ | لکلا‎ 2 gis وسط‎ 

e‏ — اور 


يعقب الاتفاق بین البائع والمشتري أن تتم عملية التبادل فيقدم البائع سلعة ,أو خدمة 
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me‏ سره وچ Ed PA AA‏ شی AA AA‏ او کی و نوي ود 
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کت ویدفع ھ0 at agi‏ للبائع مقابل ال اة J‏ الخدمة E Ai‏ 

sur وتعتبر هذه الخطوة‎ (gles وأيضاً مكان‎ ely pl یم الاتفاق على موعد‎ E 

التبادل وبإتمامها ee‏ آثار جانبية مثل التوزيع» حیث یم توزيع الطلب الك cosh de‏ 

ويحقق كل من البائعين ريحاً يتناسب مع حجم الطلب الذي حصل عليه من الطلب الكليء 

كذلك فإنه نتيجة لتبادل السلعة أو الخدمة بالسوق فانه يم تحديد قيمتها عند مستوى معینء 

ره ذلك بأسعار السلع امنافسة او البديلة 2 ودخول الافراد bel aus‏ تحديد N‏ 
is,‏ ت توعد امل pnt se sur‏ هي e a‏ الال i‏ 
ae dit:‏ :والبيفة Al‏ و وخ = «El Br‏ 1 
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O O een کے‎ 


ی q‏ والتوضیح» والقضاء fe‏ اعتراضات تی واقناعه؛ ودفعه لاقدام على اش 
معتمداً في ذلك التحدث الشفهي مع العميل بغرض عقد الصفقة معه. : 

۲ — بيع غير شخصي : ویم أساساً باستخدام عوامل غير شخصية وهي الاعلان ووسائل 
وا ترو یج ال جو وتتوقن عملیات ee‏ بے er ¿Sus‏ ین :البیع as‏ 
ولبیم غير ال ee oe MMS:‏ 

ee 4s 


الباعة» وهي تشمل : اختیار المندو بین ونعییهم وتدزيهم» والاشراف علیهم» وتنشیط عملهم» 
ومکافاتہم؛ والقابة علیہمء بالاضافة الى کل ما من شأنه إقامة العلاقات الطيبة مع العملاء 


وا حفاظ على تلك العلاقات. 


وسوف نوضح فیما يلي تلك الوظائف بشيء من التفصيل : 
| — اختيار الندوبین وتعيينهم : 

إن A‏ - أو زرد — هو ذلك ۳ الذي ‘oe‏ زا ره 3 في خدمة 
مصلحة ee a‏ الحاجات الانسانیة. 


والباعة أنواع فمنہم من يعمل من داخل التاجر» ومنهم من يعمل خارج التجر وهو البائع 
المتجول» BL y‏ هذا التقسم في نوعية الباعة من حيث ال مکانء كذلك يكن تقسنم الباعة من 
a een‏ سو A‏ مع الو یق وهو 
الذي يبذل جهداً کبیا 3 جذب انتباه العميل وإثارة اهتامه. كذلك هناك بائع السلع ا خاصق 
مثل الادوية والتأمين والاعلان. 





. ٠٤٠١ د. حمود سس ا التسويقء-الناشر مكتبة عين شمس, القاهرة» ص‎ -١ 
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الع وان ۱ 


ce‏ - بیع شخمي : : وهو الذي ب 17777 بيع ویستخدم فيه الععصر کت 
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an y ja كن‎ 00 is قو‎ 
0 ٤ en الات 3 المعاملة. کت‎ ay 








on gas تتوافر افيه صفات‎ ‘ol ايت‎ or کني و وا‎ N: en دن لی‎ ga a 
..: مکدسبة على نفس الدرجة من الا میة وهي‎ ۱ 


ar 8 oe ا‎ Bal ایکون مدرياً تذریباً‎ den 
بیع النتوجات قليلة» وان‎ dy الامبتعانة ندوب بیع نتوافر فيه الصفات الفطرية‎ 
| کان من للمكن تدريه تي جيداً لو اضطرت المؤسسة للاستعانة بٹل هذا الندوب.‎ | 
١ خلف قات‎ E من الثقافة العامة لباقة 3 الحديث.‎ ABS درجة‎ de ب .أن يكون‎ N 
soe ٣۰۹ العملام و ال ما و ال ا‎ ٠ 
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۴ آن یکون de‏ عل زب دمن لین « ویفضل دائماً من يحمل شنهادة جامعية ویکون 


. متخضصاً في نوعية السلعة التي سیقوم بیعها + فیفضل معلا أن یکون مدوب آلبیعات 
في معرض سیارات Lunge‏ میکانیکیاًء وان کان ذلك لیس ضرورياً في جميع الاحوال» إذ 

اع جم 8 ون 
لن o‏ کت الحلية ees a ran‏ لديه 
لغة أجنبية آحری خاصة الانجليزية» كذلك يجب أن-يكون على دراية کافیة بعادات وتقاليد 
سكان المنطقة التي يعمل بها حتى يتحاشى الوقوع في أخطاء تفقده ثقة عملائه. 

و - pea cade‏ اللائق به والملائم لظروف البیع» معتبراً هندامه وشخصيته هي الوسيلة أو _ 

ا اي تیل تستمیل إليه الشتري» ما یشعر به ar‏ إحساس بالاتیلح. . 


و وو e a‏ التي يعمل ellis; cle‏ عملا 


المنشأة الرئیسیین ويتم ذلك عن طريق البراج التدريبية أشي تعدها المنشأة هذا الغرض. 


ولا یفهم من ذلك کله أن ثوافر: المخصائض الفطرية أو الکتسبة لدی الندوټين يعني أن 
ee‏ ان په د وی 
ا جھود ما بل : Ag‏ 
N‏ تعريف العملاء الخاليين والمرتقيين بنشاط النشأة بغرض توطيد العلاقة بينها وٴبینۂم, 
ب - تنشيط الطلب على السلع أو OL‏ النتجة آو التعامل فيباء وذلك بابتکار الاساليب 

3 التي تغري العملاء» وتزيد من إقبالهم ye‏ شبراء تلك الستلع. E‏ 

> - اليم الجهود التي يبذها الندو بون خارج. التجر أو alla‏ 
cad vn ww en =‏ ن لكي یقوموا ا برطائفهع على خير وجه. 
>.— - مكافأة الندوبین : 


من مبداً العدالة أن يكافأة. کل شخص على قدر قيمة ما يؤديه من عمل مثمر للمجتمع» 


e”‏ إثارة ا حوافز الفردية التي تدفع الانتاج الى الامام في جال التقدم» وفیما یتعلق با مندو بین يجب 


آن: يؤدي النظام التبع في مكافاهم ال . تحقیق ما یی 
١‏ - استقرار المندوب واطمعنانه في العمل وذلك بأن حقق له هذا النظام دخلا معقولا ومنتظماً . 


Ay ہے‎ nn A “ LY en ہے یں ا ہے‎ N 5 په‎ a 
Sn” Sem mi <4 ARS سک اک‎ RA ښک سے نس کے‎ I «A 
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إلا أنه يعاب على هذه نه الطرية pu das‏ لوب ء Une‏ تياد اه إن كان ف 


۲ - تشجيع المندوب على بذل أقصى جهد في RN me‏ المنشأة 


ہے التي يعمل چا | En‏ 
۳ - الرونة fe‏ يم وان د ہیں we ven‏ مدا jal‏ 3 عمله Fost ‘by‏ على 
ی E‏ دای امد ۱ ۱ 
فک ور نرات الله وا خدمات.. و ی 
ais‏ = العدالة ین الندوین Sr‏ تذوب Er)‏ بين len:‏ ین نعل و في e‏ 

هذا وتوجد أكثر من طریقة a‏ | المندو ٦ a ‘Cow‏ 
پ رو و کرت کو ئا 


أولا : طريقة الرتب 


رم یل رل سا ات میا لت میات وی کیٹ ید 
E‏ الاجر افیا لتغطیة نفقات ell‏ و يمج له برغد العیش, : 


Ber Jen x الطر يقة مزایا وأهمها سهولة الرقابة على ارب باعتباز ان‎ Kr 


Healy مقدوره‎ 


العدالة بین Mog pa‏ يكافاً کل qe. Ea‏ ما بو 


ومن عيوب a‏ أن N‏ موا اد وبال لا یمر 


و ہے 


AAA AAA A DD DD AA 


E:‏ کن المؤسسة نادیز أعبائها المالية مقدماً. 


َو انی ادوب او خلا مكل نه مر رم وکن اه 
ثابتة أو cal‏ تتزاید طردیاً مع زيادة البیعات؛ وتنميز هډه الطريقة في أن المنشأة تخمي نفسها ۱ 
ان شار سور الو یا دوبان ما ہ سر یہ و 


OD OO ALA‏ سس کسوس کج سس سکس 


AAA AAA A A < 
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۱ بر وما 17 لا تملك ۱ ¿Lal‏ > الرقابة عل وقت الندوپ.. 
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: طریقة الرتب والعمولة‎ : Bett; 
الباب‎ Say له الوفاء بالتزاماته الضرورية‎ BE ab رام يضرف دوب مرتب‎ 


حا لزیادة" دخله بمقداز ما dis‏ من أجهدء ونهذه الطريقة يمكن تلافي عيوب اطاشن 
السابقتین والاستفادة HUIS Welle‏ تعتبر هده ٠‏ الطرتقة. و 3 مکافات a‏ اننب 


وأفضل الطرق . 
هذا بالاضافة الى أنه يجب على المنشأة ألا تغفل العلاوات والترقیات والمكافات التشجيعية 
كإحذى الوسائل لمكافأة المندو بین فضلا عن الطرق السابقة حیث OSG‏ هذه الزایا REC‏ حوافز 


قوية للمندوبین يي زيادة نشاطهم البيعي . 


Qa‏ ما سبق أن وظيفة البيع تعتبر من أهم الوظائف التسويقية في کونہا الوظيفة التي 
تعني باکتشاف الطلب والتأثیر فيه وهي تشتمل على ما بلي : 


1 لا ويشصل ذلك عل a‏ برع اس با E‏ 
ur‏ نواعت أ Ges ai‏ 


آما وظائف إدارة المبیعات لتنفيذية فهي کیا ْبق أن سس داد غد 
فیما یل :. 


| 
7۲ 


9ے اختيار pl‏ بین وتعيينهم . 

۲ تدريب الندوین والعاملين ف Jue‏ اليم ۱ ۱ 

pbs ٣‏ عمل المندوبين سواء ما یتعلق بتوزیعھم الناطق sak‏ أو e‏ & السا 
ا ختلفة أو وردیات إذا کان العمل یتطلب أن تكون هناك وردیات . 

4 ار رو ار هل ھت أو نقص متوسط حجم البیعات افش 

3< الامتبوعية أو الشهريةء و أسباب a‏ المعدلات aus‏ الاعطایٰ ولل على 


إصلاحها . 
د ae,‏ 
سے ہے > 3 LS‏ ا nn a‏ 
مد مت سک DD DD‏ 
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۔ الإعلان Bat‏ 


یعد الاعلان کې تعد وسائل الترویج ارم التسويقية ا حیویة A‏ من خلافا یکن 
المنشأة من تحقیق 27 المنشود. 


والاعلان . هو فن التعزئیف ۰ عیث يعاون le al‏ تغزيف Sal ln‏ 
iene‏ 3 بعاون 3 التعرف Js‏ حاجاته وكيفية ا DIE‏ عدة ی 
* 


اولا : أنواع الاعلان من وجهة نظر الوظائف الت لتسو يقي يقية: ٠,‏ 
\ ۷ الاعلان التعليمي : : وهو الذي یتعلق بٹسو یق السلع الجديدة ۳ A 5d‏ لسوت من 
قبل آو السلع القدية ی é‏ تعديلها واستحداث وظائف جديدة o‏ 

۲ - الاعلان الازشادي أو الاخباري: ويتعلق بالسلع الجديدة والخدمات أو الافكار أو 

المنشات العروفة بقدر غير كاف للجمهور. 
Y‏ الاعلان التذكيري : ويتعلق بموضوعات يعرفها الجمهور والغرض منه تذكير الناس به 
ويتغلب على عادة النسيان الاصيلة عند الانسان. 
الخدمات أو إحدى النشات» وذلك بتقديم بيانات للجمهور يودي نشرھا بين أفرادہ الى 
تقوية الصلة بینہم وبين العلن أو انعکاس صورة خاصة تتضح ab‏ معام الفكرة وصفات 
السلعة لدی العموم ويعتبر هذا النوع من الاعلان أحد أساليب العلاقات العامة. 
ه - الاعلان التافسي : ويتعلق بالسلع أو الخدمات ذات ا رکز الوطيد في السوق والتي 
تكون قد ظهرت منتجات أخرى منافسة ها أو السلع الاخرى المعروفة الجديدة التي 
تنافسها وتحتل مکانها. 


انیا : أنواع الاعلان من وجهة نظر مسالك التوزیع : 
ویکن تسم نع الا من جهة نظر سالك MU de‏ : 
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تسیب سس حي De‏ 


AA AAA A AAA 


ee 
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ee و‎ AAA 
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en مخ ہے ہے ےک وج‎ e “a 
meh سم‎ Su AAA AA رن ہج‎ ne 
: 2 peg a De a eine 


۱ - الاعلان الاهلي أو العام: : وهو الاعلان الذي بخص جمیع الفعات في كافة Al‏ الدولة: 


OMEN ۲‏ # - أو اعلان a‏ : وهو الذي En abs‏ لني توزخ في 
محدودة من البلاد أو“ المدينة. 


0 


٣‏ - الاعلان الصناعي - أو الفني : + ويوجه هذا التوع بن ES pa J ie‏ الى 


نسلع إنتاجية: 

٤‏ - الاعلان النجاري : وهو الذي des‏ السلع الخدمات A‏ & للمتعاملين فيا بقصد 
a‏ تکرار بیعها مرة آخری: 

1 = qe وات‎ en لاعلان. هي : 7 ات مهن. معینة‎ e 


% : | يستخدموها أ ولکنهم Des‏ بشراٹھا. 


تصمم الرسالة الاعلانية : 
الرسالة الاعلانية شأنها کشأن الحدیث البیعی تقوم على حم خطوات 3 جذاب 


الانتباهة» .وإثارة: الاهتام ) وبعث الرغبة والاقناع» وا حث: عن tel cal‏ والفرق بین د تصمم الرسالة : 


الاعلانية e‏ الحديث “re‏ يک في أن کو تعني جموع Shee fr le‏ 


" طرق تقدیر اخصصات الاعلانية + 


ag |‏ 
يدف الوصول ال زيادة المبيعات یصفة tale‏ 


والطرق التي تستند" علیها اتخصصات الاعلانية Js‏ $ 


۱ - تقدیر مبلغ ما بدسبة te‏ من رقم البیعات Jul‏ تحقیقه في التبا وهنا يجب 


على النتج أو الموزع مراقبة مبیعاته بصورة دورية ة للتعرف على مقذار col‏ الذي حققه 
| اغا عن ا ا ما خصصا جي ل رو all‏ بوجو امراف 
كبير فيما أنفقه فی الاعلان عن السلعة. ar‏ 


ا مس رو کب oe‏ لس تا 


" " وصعوبة هذه الظريقة تبرز في كون. معظم :المنتجین ون کر یی 
يدي الى تصعیب هذه الطريقة حاسبيا.. fo ies ee u‏ 


IT 5006‏ مت et‏ مو TS‏ ا[ ی کی ہی SS SETS‏ ہاور ہہ نا 
ہ EEE‏ ی وښ وزو غور ود ووس وس وو و TEE TED EEE DE BEE LEE EEE‏ 


Ne 
ei 


سو ut‏ میں 
pe‏ 
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Y‏ تخصيص مبلغ بقدر Je‏ هدی:ما ينفقه المنافسون .على حملاتهم. الاعلانین وهنا يجب أن 
dey‏ بالاعتبار الظروف ا حیطة بالنافس ومنتجاته» کا أنه يعاب على هذه الطريقة بيد لها لا لا 
تمكن المنتج من التفوق على منافسيه لأنه دائماً مقلد هم. ee‏ 

٤‏ = تقدير اخصصات التي تكفي لتحدید اهدف المقصود من الاعلان وتعد هذه الطريقة أرب 
الطرق لتقدير الخصصات على ايا علمي للسلع الجديدة في Spel‏ ویوجہا يدد . 
لن Ju H‏ ۽ اريسي لیا يسعى ee‏ تحقیقه» نم یقدر عدد د اکن aa‏ 


جح وبعد ذلك يقدر المساحة أو الزمن الاعلاني الذي Br e‏ أو إذاعة 
رسالته الاعلانية بکل deg‏ مل تلك الوسائل LA‏ يكو جموع تلك المساحة أو 
هذا الزمن كافياً لتبليغ الرسالة الاعلانية بكفاءة» ثم تحسب البالغ الاجمالية التي تكفي 
لتوصيل رسائله الاعلانية للعدد AOU‏ من ا جمھور الذي اذا استجاب للاعلانات تحقق 
اهدف. ۱ ش 


de وينبغي عند الاخذ: بهذا الاسلوب أن يقارن العلن بين ما قدره امن مبالغ للانفاق‎ ٠٠٠ 


الاعلان مع الر بح الناتج عن تحقيق الاهداف البيعية فإذا وجد أن هذا الربح سوف يستېلك كله 
أو معظمه فانه يعيد النظر مرة sali‏ 3 وسائل الاعلات ومقداز ¿letal‏ أو الزمن الاعلاني 
ویقوم باختصار ا ZU) JS A am‏ لتحقيق الاعدافۍ الرئيسية. 


. وسائل نشر الاعلانات: 
y‏ ~ الضضحف الدوریة وقٹلھا الصحف اليومية أو الاسبوعية أو 'الشھریة: 
وهم میزات الاعلان d‏ الصحفۍ سرعة الانتشارء ویظھر le‏ الاعلان: في الوقت 
احدد المناسبب» إضافة الى کونہا wed‏ وسيلة إعلانية» چا تسمح بتکرار الاعلان 
خاصة لو اختير مکان محدد بالجريدة علاوة على أن هناك نوعاً من القراء يبتمون بأماكن 
الاعلانات للبحث عن سلعة أو فرصة تجاریة کا أن قراء الجرائد غالباً ما يكونوا من الفعات 


المنقفة as‏ بسهل إن إقناعها با حجة e ۶ ab‏ 4 قدرهم الشرائية التي on‏ 


ومن عيوب fe OM‏ الصحفك: کون er‏ رمان ما 2 a‏ بعد: جس € أن 


الاوراق التي: تطبع علیہا سرعان ما تبلى ويم التخلص منها. 


SE‏ د 
pe‏ 


کک A‏ اد ہو يخم 2 > 
سک کک AS AA‏ 


خوش مسسم مر m‏ 
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إضافية» کاحتفاظ القاريء dias DAY‏ من ن الزمن» علاوة de‏ إمكانية إن. ula‏ آکثر من 
E‏ شخص يسبيب سهولة اھب بين اد oe‏ کیا آنبا تطبع Je‏ ورق جید تمكن من 


: ند اجلات:‎ y 
0+0 بالاضافة ال المیزات لي تم ذكرها عن ان 3 الصحف تاي‎ ' 


الکوث i‏ زمنية ة طویلة.. 
Sy) Er‏ ووسائل نقل الرکاب : 


۱ su 3 ة الاعلان:‎ ah pil شح‎ le cs 3 i 8 الاعلانات سل وسال‎ ne uf 


Zum 


متفرقة: 

ea ia اللصقات و بات‎ - ٤ 
الضیعة:‎ ete - a 

و التي توضع في أماكن ee‏ لت ما شابه ذلك رم مدید امن 

لاه اف خلت جوانب المدينة ۱ ۰ 

۱ 0+ ops الاعلان‎ = A 
Ja فد بات ببسل‎ pall بو ال جات سينا أو‎ 1 
فترات. مختلفة وقد تطورت اأساليب الاعلانات التلفريونية‎ de مستوی کل الطبقات‎ de dj کل‎ 
ا وهي بذلك تأثيراً‎ del ¡E لو كانت آنشودة‎ € ui. Mn 537 میت أضبح البعض‎ 
. أقوى للمشاهد‎ 


ويم من خلال E el‏ مثبت علیہا مكبر للضوت کي أن الاعلان الاذاعی له tle:‏ شندید 


أيضاً إذ : سم الا لكي تفي الکلمة شرح حصا رسكل سا کنیع 


معه سواء كان متعلماً أو أميأ من ek‏ نوع السلعة. ٠‏ 


= Yo — 


A a DD Da De و د‎ I Du 
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: الرسالة الاعلانية الباشرة‎ A 


حيث تقوم FERNE BER‏ بطبع رسائل عبارة عن إعلانات وم alt,‏ الافراد 
من تعتقد المنشأة gb ol‏ علاقة أو رغبة بشراء السنلعة بالبزيد. 


۱ با گر آنفاً يعد من أهم pas ily‏ نشر الاعلان مان لا أنه مع التطور افائل في 
هذا الميدان می هناك العدید من وسائل الاعلان ا ختلفة العامة منپا والخاصة = المنشأة 


ويفضل أن تستعین المنشأة بوكالة إعلانات متخصصة للقيام: بالحملات' الاعلانية. بصورة 


علمية ومدروسة لتحدید الزمن والساحة والوسيلة الاعلانية الملاءمة» وهناك العديد من للنشآت . 


الكبيرة التي تقوم بتخصيص إدارة متخصصة فی الاعلان کاحد روافد إدارة التسویق حيث يعتبر 
الاعلان وظيفة تسويقية هامة. : 


5 وسائل ترویج اليعات: ۱ | 
کیا هو الحال في الاعلان of‏ هناك وسائل ۔ متعددة درخ اك نکر مہا 7 ال: 


ات نسوس یم يآ en‏ راب 


© ودای النذکاریة التي یقدمها العلن ال عملامة ا حالیینَ واتقبین والى ذوي الغلاقة بنشاطه 
هي بمثابة تكوين علاقات ودية طيبة معهم» وتسهل مستقبلا سلاسةالتعامل وسهولة الاقناغ 
وتطبع 'صوراً مختلفة عن BLEW‏ لدی العميل جرد الشماح عن إعلانات تخص المنشأة. 


۲ - العارض وأسواق الانتاج: ۱ 

تلعب المعارض دوراً هاماً في توضيح المواصفات الكاملة للمنتجات فسواء كانت بغرض بيع 
المنتجات: أو جرد عرضها de‏ الجمهورء. فٍن هدفها الاساسي تکوین علاقات عامة جيدة بين 
العارضین والجمهوز ye‏ طریق. إعلامه بكافة الحقائق والبیانات التي يسرت .عرضهاء: وتتعلق 
بنشاط Me‏ العارضين وأساليهم في تحقيق .هذا النشاط حيث تتمكن فات الجمهور من 
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dl Es ola a‏ أو lots «Jal dog all‏ وتستمع ال aa cr‏ عن 
طريق رجال البيع corel J‏ ای 


Y‏ العينات: 


وهي وحدات من السلع المنتجة ta Cay‏ العلن الى al‏ من المسغبلكين. ا A‏ 


لنتجاتهم. - أو يسلمها هم انا 


والغرض من استخدام العینات کیل تروع ae all‏ عل فحصها 
ترا 156 ما.امنتجابوا  U‏ لقیت ترا مهم أقدموا على شراء السلعة الاصلیة. 


£ = ات کو ۱ ۱ 
وهي سمل كافة nn‏ 1 يعدها 0 توزينها عل عملائه اخالیین وان 


روا cal‏ 
E‏ لعرض 002 3 ورة: ale‏ 7 جودتہا أو Ale‏ 1 جماها: alo}‏ فان 
N‏ وتقوده الى لوب بفحص السلعة والتأكد من جودتېا واتقانها. 


4 = سو الضرص: 


ویقصد بها التتزیلات (الاوکازیون) ah‏ يعلن عنہاء أو یات .على أن 0 تلك 


التريلات أو التصفیات تؤدي ال حفض حقيقي في الاستعاز ly:‏ فقد المسعبلك ثقته AL‏ أو : 


سے 
سے eae eB‏ سل کم O‏ بس Bit Sn run‏ مس ne‏ مسج ei‏ 


so - = 8‏ العروضات ولوحات وفاذج ¿nl‏ 


jes es‏ جذابة توحي للمشاهد والتسوق. بضفات: قد لا:تکون موجودة بالسلعم 
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تشتمل .هذه ا جحموعة de‏ الوظائف :التالية : 
۸ - اغ رو" 


Dehra eae قل اسل أو الات‎ fa نا‎ Jada N 


النسبية وتقل فيه درجة الحاجة الا الى مكان A‏ تزداد as‏ قدرتها النسبیة وتشعد فيه اجة 
ti‏ کے يد سن رش بق 7 


ang,‏ عملية التقل من العملیات EU‏ 3 لیجاد a‏ جديدة al‏ کا 0( de‏ اتساع 
السوق أو الاسواق الحالية التي توزع فیهاء وهذا بدوره یساعد المنشأة الانتاجية على الانتاج 
OLS‏ كبية تحقق وفورات اقتصاديق وقد كان لتطور وسائل oll Ja‏ والبحري وا جوي في 
النضف الثاني من القرن العشنرین أثره البالغ على ازدهار التجارة والضتاعة في bye‏ ازدھاراً كبراً 


اخیث أصبح الانتاج یم de ste‏ إمكانات فتح أسواق dy calle‏ يعد يقتصر Jide‏ 


محدود . 1 


وباللسبة Jal‏ كوظيفة تسويقية فيمكن أن يتم اما fly doy‏ نقل خاصة 
باللشآت التعجة أو a.‏ فقط» وتتوقف 
عملية اختیار آخد هذه الوسائل على تكاليف کل وسيلة وينختار المنتج أو الموزع الوسيلة الاقل. 
في التكاليف بشرط توافر الامان والضمان والحماية oid‏ الوسائل فضلا عن توافر عنصر الكقاءة 
في هذه الوسيلة إذ ان عمليات النقل بأشکا ا امختلفة تؤثر بشكل مباشر على موقف السلعة 
أو الخدمة في الاسواق» فيجب أن تصل الخدمة أو ااا ال مستہلکہا 3 الوقت الناسب 
ودون تلف أو ضرر کا يجب أن تكون عملية التوزیع في. حد .ذاتها ذات كفاءة عالية بحيث يم 
تقسم المناطق الرئيسية التي يتم توزيع السلع بها الى ات تتدرج في الاهمية بحيث تراعى دائماً . 
الفعات المتازة بتلك المناطق والعمل على تلبية احتياجاتهم من السلع والخدمات في الوقت الذي 





١-د. de‏ عبد ا جید cone‏ الاصول العلمية للتسويق» الطبعة الثانية. 
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يشاؤونه cal‏ يمظن aus Lalo Legal pits‏ الفقات عند توزیع و بالناطق التي یقطنون pS‏ 


م ee‏ | 
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وب أن e‏ تلك a‏ ذات درجة عالية من الكفاءة أي تتوافر السجلات 


یت که اسر و کا حل سل دة لب عل لك ال 


هذا بالاضافة الى أن من وظائف التخزین La‏ التحكم في كمية الواد الاولية اللازمة EN‏ 


سلعة معينة عن طريق مراقبة بطاقة الصنف التي تساعد في معرفة موقف المواد الاولية بالمستودع 
nn‏ 


جج لیف یرن ne‏ 


کا أن ٦‏ وی 


هو 3 حالة الدخان أو e‏ وقد یستخدم أيضاً وس لتحدید العروض من. السلعة 


لذلك ab‏ يجب lol Je‏ التخرین اتخاذ القرارات as‏ فيما ee‏ بل : 


= = لسوت gl‏ ال مع ما هي اسف التي سيم یا 


الكمية a‏ سيم إنتاجهاء أو توزيعها cle‏ على دراسة السوق. 


wg 


AAA A AAA AA DDD‏ س 


ERBEN EN 


AAA AAA AAA A A A ملس‎ 


AAA LA 


ےھ سم 


en 


ینمی مر 


as, 
z 


7 
= 


Di‏ > سح 





بي اا يريم “بسر و سے به ی نس پا 


<> 


AAA 


RE A E ھی اخ‎ EN 
DS DO 


a 


ru 
vn 


> 


en 


2 
> 
۶ 
0 
? 
/ 
7 


ee‏ نو لتو وج آن ایکون قري من أسواق السلعة الرئيسة ومناسباً في الوقت 


ذاته لطبيعة السلعة الخرنة. 


الاختيار بين ملكية المستودعات أو اسكجارهاء با یحقق أقل تكلفة ممكنة للمنشأة ة حتى 


jews. y‏ المنشأة ANG‏ کان من = توقرما لو روعي دراسة أفضل وت بين 


ملكية id‏ أو ھا 
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ye‏ فيما. at‏ : الوظائف الساعدة وتي :تقوم بدوز a) as‏ آهمیته ف a‏ العمليات 
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تنبلور مهمة القویل أو الانټان في التغلب عبن بعض العقبات التي تعترض عملية تبادل ١‏ 


السلع فعن طريق الائټان يمكن للانتاج أن يسبق مرحلة الاستبلاك» فحتی یتمکن النتج من 
تمويل إنتاجه لابد له من أن يلجأ الى الاقتراض حتی بيدأ في بيع هذا الانتاج» کا یکن للائټان أن 
يلعب دور تزويجناً oly‏ يشجع الستہلکین أو الوسطاء de‏ الشراء والذی يعنينا هنا من SEN‏ 
هو a‏ المنوح للوسطاء أو المستهلكين» ما عن طريق الدفع بالاجل أو 
ا A‏ ل ر تسويقية EEE ela‏ تو 
وتنشيط المبيعات . 


| ” -الاتصبالات 
يمكن دید ثلاثة أعداف أساسية aad‏ عملية لاتصال في المنوق. 
م تعد الاتصالات جروا أساسياً من رظيفة ‘eo‏ حیث fe‏ البائع Je‏ وإقناع 
المسعبلك بمزايا سلعة معينة. 
ہے کے اعفد de E‏ الربط بین الوحدات امختلفة المتصلة بعملية الانتاج 
والتوزيع من وقت استخراج الخامات حتی تصل الى المستهلك النہائی » کا أن 
٠‏ الاتصالات تساعد النتج في التعرف على ما یفعله منافسوه وابهذا يمكنه مراعاة 
. ذلك أي أخذه في الاعتبار عند وضع سياسيه التسنويقية. 
ج - تساعذ الاتصالات على مدءإدارة المنشأة bly‏ تساعدها في تقيم الأذاء في 
lel‏ التسو يقية ا ختلفة واتخاذ قرازات: صحيحة» فمثلا البیانات التي يجمعها 
Je,‏ البیع عن رغبات AN‏ تساعد 0702 re)‏ تقيم السياسة Peer‏ 
١‏ واتخاذ القارات بشأنها. : : 
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E EA ادا میر محمد يوسف» التشويق نظرة اقتصادية» الناشر‎ ١ 
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AK be‏ ھک بون يعور اقح A‏ بك 
na 5‏ سکس el‏ سرب A‏ > 
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يمكن تعریف a re‏ احتال الخساة التي قد تحدث نتيجة عدم sth‏ 

واخاطرة: فی التسویق تحدث نتيجة لاحتالات تغییر العرض والطلب وهذه العوامل. لا OS,‏ للادارة 

أن تتحکم فما مثل الظروف الاقتصادية للدولةء والتي توثر JUL‏ في الطلب الکل dl de‏ 

والخدمات» أو نتيجة لنقص الكميات المتاحة من الخامات ما يترتب عليه نقض الانتاج وعدم 

. القدرة على إشباع الطلب الکلیء کا أن الخاطرة قد تتج pad‏ القدرة على Se‏ بالسلوك 

الإنساني. أو لسوء تصرف: إدارة ¿Lal‏ :عند مارشتها للمهام «Al‏ وهناك عدة 3 
لتقلیل عامل Bb‏ في التسويق: منها ما يلي: . 


i‏ - تقلیل الظروف التي وید من لف من مرن اليا مكل ام 
a‏ 0 العلاقة بين ٠‏ النتج ا ان مما يدي ال وضو ح Dl‏ ن شأنه أن 
e‏ ال استقرار الطلب . ۰ 


ER TIERE Be‏ یل 


چ ت & = الى هيئات أخری مثل التأمين أو إنشاء ند ا "ae‏ 
د - Lal‏ السليمة الوا er‏ یقیة امختلفة 7 iN‏ عل ادس اعت et‏ 


ا خاطر التي تنجم من تغیرات لاسما 


۱ 4 - بحوث التسويق 
نتیجة للعدد آنواع النشاط الاقتصادي الواحد واتساع حجم El‏ بین الصانع أو 
المؤسسات والشرکات امختلفة» فقد أصبح لزاماً على کل ii‏ مصنع أو شركة تدخل في 
غمار هذه النافسة أن تحاول معرفة ما يحتاجه الستلك على وجه الدقة قبل البدء في EN‏ 
ضماناً لسرعة rs‏ في السوق QUIS‏ اتسمت ا حقبة الاحرة بسرعة تغيير الفط 
SAA‏ للافراد» MAS.‏ تخییر أذواقهم ورغباتهم ما يتطلب على .تلك الاذواق والرغبات فور 
تغييرهاء لكي ¿Ls Sas‏ من تغيير الفط الانتاجي das‏ لاحتیاجات ¿ple dl‏ على ذلك 
فإن حجم الطلب على سلعة معينة أصبح لا يرتبط إرتباطاً ade dal y Gs‏ السکان کا كان في 
الازمنة السابقة بل أصبح يبط بعوامل أخرى مثل: حجم الطلب على السلع البديلة ودخول 
الافراد. ومستوى المعيشة» حيث أن جميع هذه التغيرات توثر في الطلب على سلعة ما هذا 
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بالاضافة الى ما سبق ذكره من عوامل تحدث cle‏ عن BLE‏ وداخل أفراد امجتمع dy‏ أسواق 
قد تکون بعيدة أو قريبة من النشاة فقد لزم أن تكون هناك إدارة متخصصة في كل منشأة سواء 


الادارة في أغلب المدشات إدارة بحوث التسويق» وهي متصلة اتصالا مباشرً بإدارة التسويق. ` 
هذا وتعد بحوث التسويق من أهم الوظائف التسويقية لادارة التسویق خاصة إذا كانت المنشأة 
تقوم بتصدیر سلعها أو خدماتها للخارج» وتحاول فعح أسواق جديدة ها في ف ارج أو أسواق 
Ale‏ جدیدة. 


فیما: Gee‏ 5 أهم أنواع الوظائف التسو يقية أو بعبارة أخرى تناولنا مسألة التسويق من 
مدخله الوظيفي Las dy‏ الدخول في تفصیلات عن كل وظيفة حيث يمكن الرحوع الى المراجع . 


۱ ور عم دو سے یو رد تہ کہ 


AAA کک‎ 


.كانت صناعية أو تجارية تعمل على دراسة السوق بصفة مستمرة لتقديم التوصيات والقترحات 
" للادارة العلیا بالمدشأة فيما يتعلق بمتطلبات السوق واحتياجاته july‏ بالمبيعات» وتسمیٰ هذه 
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una... ee‏ زے و ےنت تا 
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the ge‏ اعدا ستائل Lao e‏ یه من غراف عو اما ق هذا افصل تسشن 
الدراسة التسويقية السلعیة بالشرح والتفصيل ما تعنيه من دراسة طرق ووسائل التسویق من 
حيث السلعة التی تود المنشأة اتال 3 تسویفها أو Es‏ تسویقها. 
u eb): iis! |‏ | 

¿LA الى نوعین ز فیمنیین‎ pee تقسم‎ a 
السلم ال‎ Jo + سلع مادية: : وهي تنقسم بدورها الى ام سوا لعل‎ a 


" وسلع صناعية» مثل النتجات الكيماوية وا هندسیة والنسيجية والعدنية‎ geist, 


ام El‏ . ومن هذه السلع ما نسميها بالسلع الكمالية إن جاز التعبير» ومنها ما 
نسميا السنلع الرئیسةء وا توجد معاییر محددة MA‏ النوع من التقسم إذ مختلف کل 


تک دولة في ظروفها الاقتصادية ما يجعل بعض السلع فيها كالية by‏ دولة أخرى أساسية» ' 
والعكس طبقاً لطبيغة الدولة ومستوى دخول الافراد والنظم الاقتضادية المعمول. asl ۷7 ile‏ 
یکن تقسم السلع المادية ead‏ ال a ae a‏ وی و وذلك a‏ 


العمرها الاستبلاكي. 


eM daa سر السياحة‎ labs i spell سلع معنوية: وهي السلع غیر‎ Y 


والخدمات الفندقية: .. Eh‏ 


لمتكي علد ينام ین 


- سلع الاسعبلاك :. 


می no‏ سل ضس أو tly‏ و لكي بستنم 
فی إشباع حاجیاتہ a ni‏ ال اجموعات الرئیسة التالية : ee‏ 


\ _ السلع inal‏ کا ېز ورد والعلبات والصابون والشرو بات الغازية وما الى ذلك ومیز 
هذه اٹحموعة فی کونہا نمطية من حيث الشکل والتكوين وغالباً ما تكون زهيدة yl‏ 
۱ ویقوم منتجوها أو موزعوها ee‏ هذه السلع تحقق ; 
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الوحدة منها ربحاً زهيداً والغرة. في زيادة الربح هنا بزيادة عدد الوحدات المباعة کا تتميز 

هذه السلع بانتشارها في جميع المناطق وفي أنواع مختلفة من المتاجر لذا فهي ميسرة. 

۲ - ساع التسو يق مثل الملابس الجاهزة والاحذیة وحقائب السيدات والساعات والاثاث؛ 
' وهي سلع ختلفة في الطراز وليست نمطية وتتأثر بالودة والرغبة» وهي مرتفعة eya‏ 
قورنت بالسلع لا د بحيك أن lie all‏ تنتابه شكولك لما لاحظه من العوض ا خاص 
¿all‏ أو ما نجم عنه من رؤية السلعة بمكان آخرء و بسعر منخفض» و بنفس 
الجودة, وعادة ما یباغ مها للمتاجر التي تقوم بيعها وهي ليست منتشرة ة ALS‏ السلغ 
الميسرة ة وهنا تشترگ التاجر مع المنتج الرئيسي في الاعلان عن السلعة فالثاني يرغب في 

زيادة الكميات ١‏ المباعة من السلعة ړت ينتجهاء والاؤل يركب في 1 تنشيط مبیعات متجره 


. بصفة عامة. 


۳ - السلع الخارجية: ير الاجهزة الكهربائية المنزلية الكبيرة والسیارات وقطع الغیار 
وأدوات الرياضة والالات N!‏ والات التصویر وما شابه ذلك . . وتتميز هذه o‏ السلع 
OL‏ عدد أنواعهاً قلیل UA‏ حدودون لذا فان ar‏ التي +تتعامل فیا قليلة العدد» 
وغالباً ما یستخدم منتجوها ا موزعين الوحیدین أو الوکلاء في توزيع منتجاتېم» وغالباً ما 
يشترك En‏ , النتج E‏ الاعلان ee‏ لستبلکیها رت تناسب ca‏ 

. الستهلکین. | 


.. وتلقسم بدورها :الى کے الاتیة: 
۱ — التجهيزات الصناعية: 

ويعني. بها کافة السلع .التي تشترى بغرض جعل المنشأة. قادرة على . تحقيق أغراضها 
الاساسية التي آنشعت من أجلهاء وهي تجهيزات طويلة العمر کالاصول الثابتة» وتشمل QU‏ 
والترکیبات والالات والمعدات والادوات والاثاث وما شابه ذلك. 
۲ س اضر الصناعية : 


وهي اشامات الرئيسة التي تدخل في اع ا Een‏ سبواء ا ee‏ اماف why‏ أو خامات 

حيوانية (من أصل (Bho‏ آو خامات طبيعية کالبترول والعادن» كذلك يدخل تحت هذا البند 

الواد الصنعة lr‏ والتي aby‏ استخدامها کمواد q‏ البطاريات اس ف أصناعة 
السيارات كذلك الصواميل والسامیر والبويات .. ۱ | 0 
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۳ = الاسدادات الصناعیة : 


ae‏ وهي أدوات الضناعة sal‏ الصغية والادوات A‏ التشغيل zn‏ کالشحوم 


وضع عاذ الالات ومستلزمات الإضاءة. 


: الخامات الصناعية‎ -٤ 


. كأعمال الصيانة وال امین ach‏ ولنقل en‏ نه وهي الاعمال a‏ 
Ale‏ ويقوم بادائها ls‏ خلج المنشأة ويكون غائدها في en‏ المنشأة Sr‏ 


مد سا N TE‏ 
السلعة المبيعة وبالتالي تبني السياسة a‏ و | 
a) u‏ ْ 


۳۹ 


اسر + هو إعداد د استان j‏ ےد a‏ = أو a‏ أر مقاسات ۵ من en‏ 2 


ا és‏ اور سلا سه تفت من 


ذلك هو زيادة المبيعات» أي أن التخیبر يجب أن يتم هذا المدفء بمعتى أنه لو أدى هذا cial‏ الى 


¿Lots pá زيادة البیعات فلا داعي أضلا للتغییر وزيادة التكلفةء وقد يكون‎ pe 


ہے صن لد CA‏ 


بعض الاحيان تؤجد مبزرات تقۃ 2 ae be, Aja del x OR BR‏ 
٢۰‏ ن إرضاء: الموزعين ٠‏ مه تجار . الجملة وتجار التجرئة أو مدوب البيع بتوفير عدد من IM‏ 
تيسر علیہم عملية البیعء بيد أنه ينيفي > على اج آن باعي أن يكين اضر في مل 
Law‏ على الخاجة الفغلية للسنوق: we SE‏ ۱ 


پا اناع o Spall A El‏ فى فشكيل pe‏ عل أن يقد ايع 
ا هله :الشياسة اخذاً في إعتباره له اخاصة وظروف منافسيه أي لا يقلن منافسیه 
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¡llo تقليداً‎ 


Small على عدد من‎ Pa الاستفادة من قانون تخفيض التكاليف بتوزيع التفقات ا‎ - Y 


Ls‏ آن تودي هذه السياسة الى زيادة البیعات x‏ سيق و 

4- العمل على el‏ الحاجات التوعة لفعات الستہلکین۔ u‏ 

a ine wid a Frere قم سل‎ eos وق عن‎ des توسبيع‎ -0 
. المستهلكين الاضافيين‎ 


5 - زع ہے لتي کر e oe‏ أحد الاصناف فیعوض هذا الكساد 


۷ = سم Jal‏ ارات a‏ عن ن طریق الاستفادة من er‏ اثانوية cie, J‏ 


ua: br 


وی مکی اور هد بدا رن op tose‏ لد slg tes‏ 


کلاقلام a‏ ونتيجة. لذلك فهو یشغل خطوط الانتاج 5 : الصتع» و يترتب Js‏ ذلك pas‏ 


الإستفادة منها في إنتاج نوع آخر من التسلع» کا أنه جد أن توزیع الاقلام المتنوعة Y‏ يحقق عائداً 
مجزياً متناسباً مع GIS‏ توزیعه وشغله لعديد من خطوط الانتاج ويقوم هذا geil‏ بتبسیط 


إنتاجه .عن طریق دج بعض آنواع الاقلام مع بعضهاء CA‏ يقلل من عدد أنواع الاقلام ¿ill‏ 


bile,‏ على نوعية ما تب قى مها حافظاً عل الجودة o‏ حيث تجلى منياسة ml‏ جكيمة 
وواضحة 151 کانت: 58 $23 ‘Al‏ فی عم teal‏ الإجمالي . ١‏ 


هذا dla SE‏ قيلت سياسة La‏ 3 النقاط العالیة : 


ii ies a Geen 


ارقابة علیہا بتکلفة آقل.. 7 
zy‏ حفض راس ال spate‏ بسبب قلة ل أنواع للاك أو ا lau‏ الله 8 


dc. - Y‏ دوران ا خزون is‏ توکو 'الجهود البيعية ا في عدد پر من د لاو 
والاصناف ۔ ٩‏ , 
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اف سم ما مخ رات ف شه یب شر سات کیو من الد ن قن 


La و کن اهناك طلب ب على‎ Le و من سوقه‎ a | ec er يفقد‎ ۷ a Be 
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2-٦ 7‏ تحقیق وفورات « WS‏ في نفقات الصيانة aay‏ والتقل ولاعمال کی« SE‏ کن a‏ 
otal +: 2‏ غطية 7 La‏ ۳ بذلك a‏ من الحكمة. ابع منياسة ة العسو Ge‏ 1 بعد لکد we‏ وعدم ۰ 
| 1277 3 الأحطاء آو ne‏ الاتية E‏ 








0 و جا تسیب هده الا ih te‏ اوا لدئ اون 1 en‏ حتی we‏ 
د عمسب ولك وداه ee‏ 
کو ات "تی حجم الیعات LE‏ 1 تزید فا 
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: er PETER a هو‎ 


٠‏ توصف,وضفاً (lags‏ بحیت يعمل النتجون de Lua‏ إنتاجها Us‏ لاوصاف ثابئةء فإذا احتلفت 
آوصاف Gr}‏ الع کو رد أي اقل وأصبحت ars er‏ اي ee‏ نت أو 
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قد تكون الدولة منعت ت lla‏ بحکم القانون» و ينطبق ذلك Je‏ السلع الصناعیة بكل > أما في 
حالة السلع الزراعية فيمكن تطبيقه 007 جودة السلع دون وصف شکلها حيث أنه من 
غير الممكن التحكم في شكل السلع الزراعیة (النتجات yl‏ 


: التوصيف‎ — Y 


أما التوصیف فانه يعني وصفاً دقيقاً RA Re‏ کل تمر هيأ 
الى باق a‏ » من حيث الوزن والكم والشكل اخارجي ال ذلك ین ALAN‏ التي تحدد 
معالمها Lu‏ والتي يلتزم صر بها Aye DAS Y,‏ 


والتوحید لقياسي محقق نود لكل من gall‏ والمستهلك لوز كذلك ُسعفید منه 
العاملون وانجتمع بصفة عامة وانجتمع الدولي أيضاً حيث تتمثل الاستفادة في الایجه التالية : 


2-2 


pat‏ للمنتج الوفر فى الجهود المتعلقة بالدراسات الفنية وما یتصا بالاشتراطات 
32 ر و سکرا 


٠‏ الخاصة بالخدمات والواد ما دامت تلك الخامات والمواد. تسسلك bef‏ معين في 
إنتاجهاء كذلك لا تاج النتج الى تعدد الالات حيث تسلك الالة هي نفس 


الفط في إنتاجھاء كذلك تنظم الخازن ووسائل النقل يكون bla‏ ويسهل إدارتھا . 


۰ وتشغیلها. 


. یستفید الوزعون من التوجيد القياسي عن طريق GAZ‏ أقصى استفادة مکنة من 


بپ - 


. الاماکن الخصصة للتخزين حيث تكون السلع نمطية فیمکن ترتيها بشكل Y‏ 


يترتب عليه ترك فراغات في المساحات التخزينية ویترتب على ذلك La‏ سهولة 
الرقابة على البضائع وجردها کا يسهل تناوشا. 

هذا بالاضافة الى سهولة إبرام عقود الشدراء فا داعي لكتابة الوصف التفصيلي 
مواصفات السلعة بل يمكن BLEW‏ لرقم الصئف ورتبته فقط. 


آما الستېلکون فان التنميط يفیدهم في توفیر الجهد: الذي يبذلونه. فی فحص 


٠ ٠‏ السلع والمقارنة بین الاصناف الواحدةء وايقل الجهد الذي یضیع في الساومة على 


الاسعار کا ی ۳5 النےلاء أصلا من خفض من ال لعة: نتيجة للتوفير الذي 


يحدث في تکالیف الانتاج بسبب التنميط کا سبق وأن أسلفنا. : 


٠‏ آما فيما یتصل بالعاملين فان التنميط ييسر تدریہم وی حقق هم الامن أثناء العمل 


ويساعد على تحسين الظروف الادية اوالعنوية التي يعملون. فا کا یقلل من 





=oY —‏ 
o N.‏ حم A,‏ پہے ہے ہے ہی CS‏ نے ښوه و Ds‏ 
<A‏ >< >< =< >< >< >< >< << 9 >< >< 


ی کی 
ب ee‏ 


eee 


ln‏ سن سرن د 


وسر سي ووي وښ وز ورو رټ an‏ 


5 u > 
ASA ARA 
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> ويعني بت من الجردة ان عل ان تھی با ابارت سل کی تدم 


هذة الهمة تضطلع بها Bylo}‏ الانتاج حیث أا مهمة علمية إنتاجیة فی الوقت نفسنه» إلا أنه ٠‏ 
DIA‏ في كثير من الخالات, أن تقوم إدارة الانتاج باحتبارات معملية وتوکد سلامة السلعة وتوافق u‏ 
خصاتصها البفعية والتكوينية ومع ذلك لا تلقى السلعة قرلا من الستېلك اذا ما طرحت في 


| u Te بب‎ Br 0 ا العامة‎ 9 me Netix أو‎ ٢ وی‎ 


ep ew |‏ انا م کی مدا بلقي سس Gta‏ 


o o e o SEE > 


> 


nl البطالة‎ ge 


کر وہ 


Be‏ وسمعة ae 3 ib:‏ میت 


و - gly LoL‏ بالعالم أجمع فان Jus = SS Lis‏ رسع usa‏ 
= وأحنجامها وكافة سي aly‏ ا في كافة أنحاء اس 


5 AL, Ub 


سلامة السلعة التي تنتجها ومطابقتها للأصول الفنية وا مواصفات اظقررة ھا des‏ الرغم من أن 





السوق يعد ذلك تأي بغرض التعرف de‏ وجهة نظر Al‏ تجاه هذه السلعة . وهذا راجع 


ہر دو ا جج یت ۰ 


نظر السعہلکین:: 


۵ 


: وهنا Je‏ دور وا ری ل اشن غ دک ی لت مل وب 
ا اتعامل نا ويلك e‏ فان o‏ یت من tl‏ ووه مغز اسف صلی 
بالثبت من جا السلعة 3 a‏ اعل المتاقفسة & و ابو ا 


| 5 ےت اي ارس ید لیا ibs‏ ی ات 
منافع عديدة لکل من النتج والموزع والمستهلك فالنتجون والوزعون یسعون Esa‏ عن سلعهم 


E‏ شا ځا و کات ee‏ روج 





٢ : کت‎ nn 0 1 


Sn aes Or ara ae‏ وس سح و 
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ليقوم بتوزيعهاء أو يتمكن على الاقل من معرفة موقف السلعة في السنوق قبل أن يقوم بتوزيعها. 
ee :‏ علق به 

نه فك سا ایا عل زات زوع السلا hS‏ 

e سابعا:‎ 

العادي ۲ ES‏ معدي أو زجاجي 1 من DENN‏ 2 ينبغي jee E de‏ ومضمون 

العبوة . هو )3 7 ٢‏ 1 5 

٦ے‏ د تكن ای من A‏ عل وی من ال أ د يي اعبار طيعة لود 

و | 

٢‏ - يجب أن تکون عملیة أي تتفق مع الوض الذي تعد من أجله وتاب ممه من حيث 
۱ الحجم gl‏ ۱ 

-r‏ يجب أن تكون inde‏ لأغراض ع النقل کر 


€ یفضل أن تكون العبوة على اا عم و EN‏ 
٢‏ کل درد | 


03 Dan 

a للف نها‎ Dane -٩ 
له أن يستخدم محتوياتها.‎ 

۷ - يجب أن داع عند تسم الشکل بای dl‏ شکلا جیلا ny‏ ولد 
سو لف o‏ کہ وود | ۱ 


A‏ نا أن یکون علا نشرة توضح میا تال اة ومکوناہا bb‏ استخدامها وتار E‏ لال 
shal & 0 úl‏ صلاحية السلعة AN‏ 


alee ال‎ El 


ls‏ مر الام سا ا وه بعضها الى ll‏ الذي يعمل de‏ تحقیق آکبر ریح 


0۵ 








BARRA مت‎ > 


= وار ال و الذي .يخاول بدوره أن حقق wail‏ ربح eX‏ عن طرالق rc er‏ 
.× الذي اشتری به بضائعه من mall‏ الاصلي ومن الذي يحصل عليه من المستبلك التباليء as‏ 
ار ل مع ا ل ا )13 کان قادراً على ذلك من ناخیق وهنا db‏ عنصر الدخل e‏ 
رد تح or‏ 


can 
و‎ 


a 
EE 








Behl dh elie! Br دور 3 عند تحديد‎ st ی ماس التسويقية‎ wee 
العلاقة قة بين ين السعر والجودة:‎ - 4 


a E أن : دی $ نشراته وإعلاناه  ابات ب اش أو لقع‎ on و‎ 1 41 ex بب‎ fe O 














en a4‏ اة التصفيات» als‏ یب توضیح . سيت ب ا = دید الق 
E ۳ oy‏ العبوة مثلا و تغيير نوع EN‏ حتئ . Lay‏ 






: العلاقة بين الكمية وا لتكلفة:‎ ay 


en : : 0 |‏ أن أن یکون = أو الوزع عل ری aus“‏ بأن زد اع أو Er‏ اعدد ارجات 
er 8‏ العجة قل زم تصيب ٢ e er SS e or‏ = 


طرق السرا 


a ۱‏ باس ات ايند لع سور A‏ نلك تجن 0 








7 TEEN REED ES age enge ale tint ‘lal ا‎ 
نک سم میت کی تلك لے ی‎ ele moh 





: کر ند :هام ہے : 
کو شم A A a ee‏ بسو سیسوس س BE oe‏ تم 





EOE OC 
<> يسا‎ 


3 ۳ un ہے په‎ AN برغ‎ FD 
AAA د د ال ا« دد ہو دو ےی‎ IT, 


۸2 


o> 


4 
۷ 
0 
& 
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النفقات الاداریة والنغرية وما ا WIS; ee‏ تحقیق 
38 من er‏ 
ب - على أساس قدرات المستهلكين : 


تعتمد هذه الطر يقة da Je‏ ظروف 7 gil ai E Seh,‏ یراہ 0 
Lal‏ لشراء السلعت وعل هذا بی لا بد من زو الكمية لني یکن al‏ أن 


gy ha ar a‏ تدر حكن من اریم 


ج وه المنافسين : 


Le 59 aa de ae E ES من أن ابل = جس‎ wl لمنافسين على‎ 


A 


ene Lo 0 


سے y‏ شحف ds‏ الاضافة ت الك أو تؤدي ال خساق ینا یعون سلعاً سی er‏ 
EN‏ سياسة التحميل : 


وهي داد pl el‏ اک بل ی o‏ تج یت ¿as‏ 
INS IRRE‏ عون i‏ 


مصلحة المستهلك. 
۳ - سياسة الاسعار المترابطة : 
وتطبق هذه السياسة عند البيع بأسعار ها إرتباط: Gay‏ بعضها البعض کان بيع متجر 





: ۱۷۲ الرجع السابق ض‎ Y 
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Se nu رسکس‎ 


Tr >‏ >[ > ہلوس وس وس N‏ 
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<> 





ee. 00 7‏ 
Ys‏ — - سياسة السعر التغیر : 


رف دا 3 هذه ا لحالة ۰ ٣‏ قد del‏ عل .ےم ومن عيوب هذه السياسة 


ات pot pl‏ اعد 


ee‏ تترکز جھود ا کلها حول تر السلعة ومنافعها 7 تفر الوقت والجهد 


| ۳ - سياسة qu‏ بسعر مقرر للمستهلك الا ۱ 
y ۱‏ هل البق لح يدند شم الخ کلسم الال ويل gal‏ هتا الت 
. بعقد شرائه للمنتج ویکون ربح الوزع ثابتاً أو متغيراً في حالة ما ذا أعظى النتج خصماً خاصاً . 
و الذي ہپ ہہ کا سکم CB‏ أرباحة عن بیع 


ولیس عن طر يق & السعر .: 


ll en 
ze متدرجاً في مقداره وفقاً للتدرج في الكمية المشنتراة وقد يكون نسبة معينة عند زيادة‎ 
em, 


وهو مسب للمشتري الذي يدفع ٹن مشعرياته las‏ أو خلال مهلة قصب بحددها البائع. 


: احصم التجاري‎ e 


وهو الذي. يتفرز لفقات Ber‏ پنشب متفاوتة مقررة اما بواسطة eu‏ 7 العرف 
التجاري: . 


A ee 


AA AS o AAA AAA O 
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سے رہ لكي 


food = ۱ ٦ 0 700 5 207 0 Se 
فل اس‎ pip کن ری قوات و‎ | 


ور ل قت الع عل أ قوت یس اما 





a ie.‏ یبیعون ا الي ال السېلك ¿e ithe je‏ ما 
تستخدم قناة me‏ 3 النتجات ne ee Se‏ تصویق 
اصلع N‏ : 


ومن hee‏ هذه القناة ۳ e‏ 

- تمکن الشتري Ey‏ من إجراء عرض أو تجرية السلعه.ذات مواضفات فنية أو اه 
: إختبارات علا أو لاجراء ۳ أو طويلة أو لتقدیم خدمات متخصصة لاحقة 
rad Ba, RE Beeren‏ = 

ae de da Y‏ ا 4 q,‏ جهو يبعي نے a‏ تحقیق د اتنج في 
Er‏ تول الس عولیة.. > 
ها ee‏ رت 

استقظاع السنبة ¿A‏ کانت تعود, Je‏ الوسطاء. 

sold) u خاصة إذا ما كانت جر‎ BA إعداد متاجر‎ GEN قد يضطر النتج ال‎ - ٤ 
| کت ملركة للمتافسین وذلك ا في حالة بنزین السیارات أو الاحلیة.‎ 


ومن عیوب ¿L3‏ التوريع السابقة ما Sl‏ 


de للمستبلك‎ a إنشاء تاج‎ ٢ me 





WA الاسُکندريقه ص‎ RETTEN مد يوسف» التسويق نظرة اقتصادية»‎ ge a ٠٠ 


: . N ہے‎ 
OH OO III OO OHIO لس‎ 


: الا‎ an J الخدمات من ن انتج کل‎ ay: 


AAA En > Den er a een > 


کے 
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ne”‏ یکا 
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۲ - تؤدي هذه الطريقة الى تجمید بعض من زأس الال المتاح والذي يمكن استپاره في مجالات 
تحقق أكثر ربحية کتوسعة المشروع الانتاجي الاساسي مثلا أو إنشاء مشروعات 

۳ - عدم توفر الخبرة والمعرفة في توزیع السلعة في المناطق اتخعلفة فنجارة Boel‏ تتطلب. مهارات 
معينة = ee‏ إعادة البیع وفي إعداد الارفف وعرض الستلعة de‏ استخدام 

delia 2‏ ل ی فی حالة dy en‏ 7 الى عدد كبير ٢‏ داكن 
النقولة بالاضافة الى ضرورة إقامة مراکز تخرين عديدة ذات أحجام غير اقتصادية. 


ایا E‏ سر 
ریت daras‏ اللہ توزیع N a‏ : والوظائت ۳ یقوم بها 

تجار التجزئة هي نتيجة لوجود فاصل زمني أو مكاني أو في العلومات بین المنتجين والمستبلكين» 
lia,‏ فان .تجار التجزئة یتولون الساعدة في التحرك ,المادي بلسلع ds‏ إحداث تغيير في مكان 

closely‏ ویتولل تجار العجرئة أيضاً الاختفاظ بمخزون يمكن المستبلك من ا لحصول le‏ السلعة 
متی sh‏ في ذلك و بهذا يقل الفاصل الزمني المشار إليهء و بالاضافة الى ذلك فتاجر التجرئة 

teal dr‏ نقل المعلومات” عن السلع ا خعلفة الى السا آنه ينقل” a‏ الستہلکین ا 
انتج » کل هذا Je‏ من فاصل العلونات A GLAM‏ 


۱ وبا Ach‏ قد : تم عن طريق أنشعلة أي لا تم في منجر معين وقد تع في متاجر nd‏ 
جارد BER: A‏ 
" وینقسم هذا البو من التجارة الى : 
و ابيع بالبرید : وقد ازدھر هذا a‏ من و التجركة اباب الآتية e‏ 
أ - زيادة التعامل في سلع ذات ماركات معروفة ويتقبلها الستبلکون 


3 ےکی ^ ےگس 2 خی 5 ا oy. Py‏ جج at Be te‏ کر ah a Oe EEE a‏ ول 
er De er Den >>‏ جا یں a a an‏ ہیں و بت ووه تی شی چس ووش ووو یس جس میں تی 
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ope Chey 


سه هس دز 


عوغ ونوع اليل لا ری de‏ اجر | ابثقالة N‏ ومن و هده اس = 





اب - الزحام في ماكز الشرء في Ol‏ الکوی وصغرية تقال Spl‏ الا 


اج یسصاعد هذا الاسلوب ag de‏ :الکٹیر من الانشطة Laos er‏ سان 11 
ÓN u 5‏ مركزية الشرای الرقابة عل الخزونِ والاستخدام الافضل للاعلان وبصفة .r‏ 
ee = =‏ و 





MM u متاجر زاو‎ a ای‎ 


0 
—> 


ES 


28 خسب الوظیفة الي بدا ار : فعض الاجر e‏ ی تقوم 


ae 


or ¿Sl Ep - y‏ كانت فردية أو تعاونیة أو سرک 


do معينة. که‎ des ايد او خارجها أو داخل‎ Jota موقع العجر : ما‎ ٤ 
A Mel ae تجار سیون وجهة نظرهم حول ما ادا کان‎ 


سٹر انم وو أن لكل نوع من دين اتون عبات واضجة e‏ 


q. العاملين لات و بعدد رہم‎ , dd, ne حسب اخجم: ویقاس‎ 0 é 


٠.‏ میزات المتاجر صغيرة ا خجم: 
A‏ العلاقة. ين البائع. والمشتري 0 





iO Sa a‏ و سس زج سین مهتم نیمات ون 


PO EO OEE AO می‎ 


ہے 


3 بش العاديةء‎ : re u وأدوات‎ a 5 ود‎ 7 Be د‎ SE E اوه هنا نو‎ ٢ 
| 1 Bee ی عملي طرافت اد يسلود عل‎ pies = 


۷۳۱ ازجع السابق ض‎ EN 
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ha 
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35 


nn 


Br 
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نے مي ام en en‏ 
Do <> m”:‏ سو سب 


3 


۲ تیم اه اگوہ AAA‏ 
ب :ارون یتکون: من السنلع التي حتاجها الستهلکون dias‏ عامة. . 


۱ 4 - مک لد سامت سر ابا سر با اسب وك سک 


Seal Jes -0‏ الثابتة بقدر الامكان ii,‏ أ لقلة عدد العاملين Au,‏ ا الثابتة 
الاحری مثل إيجار ا حل۔ 

پچ مرونة كبر في lla‏ 

۷ - مرونة أكبر في تسلم طلبات العملاه. 


میزات التاجر الكبيرة pen)‏ ۱ 


Bl ih ae A A EN 
1 نتيجة التعامل بكميات کبوق,‎ 


ER توفر اپ التخصصة في الوظائف ا ختلفة ا تجارة‎ - ٢ 


٣‏ - توفر رأس مال. کافي لتطوير الخدمة مثل ya‏ استخدام خدمة النفس بالاضافة الی 
الالات احاسبة. 


وه رز سس ee‏ 
كن تقس الج 


Nisa 


ويطلق على هذا اك Lal‏ متاجر a‏ 


وهذه التاجر هي جموعة من = المتاجر لھا ذات الملكية الواحدة ود a‏ معينة من الرقابة 


. المركزية‎ 
‚ou YA! 


ul‏ ذات الاقسام هي جموعة من المتاجر. أو لاسام التجاریة تحت ستقف واحد 


وملكية واحدة ویتخصص على کل متجر أو قسم a‏ بیع جموعة سلعية معینة مثل اللابس 
والاثاث والاحذية وأدوات التجميل والسلع الکھر بائية. . 


2 a 
CeO 


Dual 


= 


AAA 


په E a‏ تی اک 
DE‏ متس ام مت يی صن مش په 


> 


ټسټ په 





.ومن مميزات المتاجر ذات الاقسام ما بلي : | 

= تقدم جموعة متوعة من السلع في RY OS‏ 

الک کی اس من اقل pe‏ الکن ليق A LD‏ 
ro‏ 


Er SN oe 3‏ تقدم > a‏ مغينة رب المطاعم لیات : 


ی س ع ق > 7 7 ۱ 
یتوافر ٠ Sas e‏ آخری + Ves‏ لس 3 sur‏ 1 تب لو ار وس E‏ 


er |‏ و 


لح دون an‏ القیام بالوظائف | الآنية: 


Ren, ي اللسواق لعرضها وقت‎ ٠ سب لطرحها‎ oF 


تحدید اسعار ve‏ 


لاد 0 منم JN‏ ایز ی 


ag تاجر‎ ۰ 


e 
e. 


5 


فيو 


Er‏ عمتلك لك وا دنه CEL en‏ مود منیا دب ایا 
en 2‏ فعا ویتمیز کا بمعرفته Y‏ ےی الحلية والعالیة. ٠.٠‏ 
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ب - وكلاء اليع: 
يوجد هدا النوع في حالة المنتجين الصغار الذين يرغبون في تحمل عبء النشاط التسويقي . 
ما يتطلبه من تكلفة کبية» لذا فإنه يوكل عملية التسويق ق الى وکیل للبيع الذي غالباً ما يتاجر في 


آنواع غديدة من nn‏ هه لا یی مك آن ایض تحص ي سلعة 0 


+ - وکلاه المنعج: . 

ولف يكل اع للع ا" ۱ 
١‏ - عادة ما يتو وكيل EN‏ مسئولية بیع السلعة في منطقة > جغرافية. ind‏ 
٢‏ - عادة ما يضرف على مبيعات عدد من امنتجات هي عادة شلع غير Alan‏ 
۳ - یتمتع بحرية قليلة في تحديد شروط البيع أو السعر. 
٤‏ - ليس له الحرية في تحديد تصمم السلعة.. 


قا لا ټول حصیل لدی وا يتحمل أي ار في A‏ 


ALIS راسا:‎ 


يبب أن يتم اختیار قنوات التوزيع على — ی رف دلب له مل 


١‏ - تغطية ورقابة السوق من ناحية. اختياز ما اذا کان Sr‏ کین last‏ او محدداً 
ویتحدد ذلك مسبقاً لاستيعاب السوق. u.‏ ۱ 

BLA ala = ۲‏ ون lio‏ عامل يؤثر في تحديد قناة التوزيع الملائمة فسلعة مل 
السجائر يفضل ها اختيار تجار التجرئة الصغية والكبوة علی. جد. السواء: | 

Y‏ - هيكل السوق» فقد يكون المستبلكين متفرقین في مناطق جغرافية متفرقة مما يجب معد 
ole!‏ على متاجر التجزئة وا جملة de‏ السواء أو اختیار وكيل للبیع. :, 


£ د حجم السوق؛ إذا کان حجم السوق كبياً فستكون | تكلفة القیام. الوظائف ١‏ 


سر كبية وقد یفضل. Opal‏ 702 وسطاء. 
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۱ معينة eee‏ 


= 1 ا بت رها و وتقيم en‏ , 


اوي وی هذه او ني أن يوضع أ له باج زمني ومن هذه Le ” ٢‏ 3 وقت واحد. 
oF et‏ و کال ۱ آثار لین م = أ في e‏ مدة الخطةء کا أن منها ما يبدأ ليلحقه البناج تال 
a ale Ä‏ د ملعا هو. ae‏ 2 راغ se‏ : = 
A = 5 27‏ حاجة Es 4 o‏ دل dese E‏ 
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۱ اسلوب تحليلأجابات العينة 











امرس 3 اقصول GA‏ مفهوم م لشو بصفة ة عامة US‏ وظالقه تأشنا الل أهمية 3 
es‏ 1 ين مز er‏ تسو ويقي de‏ من , خلاله So on‏ .اسو يق کي می isl‏ العاف المنشاة وهو 
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وما يعنينا في بحثنا هذا هو المدشات الصناعية التي تقوم على إنتاخ سلع او خدمات نہائیة 


nr في نفس‎ ‚er on علي‎ 


a ae 


تقوم 


ان الصناعات الوطنية الوليدة غالا ما ke‏ صناغات. خفیفة 3 تحويلية يوجه انتاجها 


-5 


E‏ الاي وهو العادي ي وختاج هذه aus‏ خطط تسویقیة مبنیة عل 


الممستوردة ہے المستبلك قد تعود و لب nie‏ طويلة. من لوقت pa‏ ره 
ويصعب في هذه الحالة تحوله عنها و بالتالي جذبه الى سلعة أخرى بديلة مصنعة محلیاً مالم : 


تتفوق السلع الوطنية على .مثيلتها الاجنبية المستوردة من حيث الجودة أو أنها أقل منها سعراً 
ea. ۱ | othe‏ ےت 
لم تأحذ الدراسة في عین الاعتبار المصانع القائمة على الصناعات الثقيلة. نظراً ALA‏ 
الدولة بہذہ الصناعات والتي يكون قد bbs‏ ها بأحدث الاسالیب العلمية کا أن انشاء 
هذه الصناعات بدولة غنية كالمملكة العربية e‏ یعتېر 7 نیا Es‏ تحقيق 
الارباح Aa‏ نی ۱ 


دف حطط المملكة العربية ا للتنمية ال تنویع مصادر jew‏ ھت رت 
مستوی Los‏ للمواطن السعودي ونجاح هذه bla‏ يعتمد اعقاداً a Ls‏ 
الستقبل على الاهتام بالصناعة وبالتالي فان تجاح الادارة 3 ' الشنروغات اختلفة في 
الاثر في إنجاح حطط التنمیة الطموحة التي تنتجها المملكة. ما یسنتوجب التأكد من قیام 


. إدارات التسویق بالمصانع اھ الحلية بدورها على أكمل وجه من عدمه. 


أيضاً Y‏ يمكننا أن dis:‏ أن دور الزف التجازية والصنباعية en‏ في .خدمة ela‏ الخاص 
من تجار CS‏ ونظاً الما لاحظناه من أن أغلبية الصانع المملوكة للقطاع e‏ تقوم على 


1 او تم هذا فقد د البحث 0 تلك الفعة وت ۱ 


وفیما Lah‏ . لستعرض الد راسة aa‏ ای قامت مها ad‏ البحث 7 عل ¿Sue‏ كفاءة 
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طريقة أخذ العينة: 
اعتمدت طريقة أحذ العينة Je‏ أسلوبين: 


: العيئة الخحارة (النظمة)‎ - ١ 


واتبع هذا الاسلوب في تحدید نطاق البحث de‏ المصانع القائمة ional‏ بالفعل داحل مدينة : 


جدة لقثيل الصانع القائمة بالمملكة العربية السعودية. 


كذلك اتبع نفس الاسلوب في اختيار المصانع التى تنتج سلعا استهلاكية نہائیة او سلعاً 
وسيطة واستبعدت المصانع التابعة بالكامل للحكومة وبذلك اقتصرت العينة على المصانع 


المملوكة للقطاع الخاص وكذا التي يساهم فیها القطاع الخاص مع الحكومة. 


Y‏ — العينة العشوائية: 

تم استخدام هذا الاسلوب في توزيع اسټارات الاستقصاء حيث وزعت على الصانع: 
الختارة دون الاهټام بنوع النشاط أو حجم رأس المال وعدد العاملين في كل مصنع وقد تم توزیع 
عدد / ٥٥١‏ / استارة استقصاء عن طريق المقابلة الشخضية dy‏ توافق Gab‏ البحث على Jl‏ 
الاستارات بالبريد حتی, يمكن التأکد من جدية البيانات المعطاة ومع ذلك فقد وصلت نسبة . 
الاستجابة ال 44 / فقط أي أن ۷۰ مصنعا من المصانع التي وزعت علا الاسكارات وافق 
المسكولون فا على التعاون: معنا والاجابة عن الاسعلة الواردة باستارة الاستقصاء و بعد فحص . 


. الاسارات كان توزيع old‏ العينة کا هو موضح بجدول رقم (۱ / .)٥‏ 


وقد اعتبرنا أن العينة الناتجة ممثلة A‏ حقيقياً جتمع المصانع العاملة في الصناعات التحويلية 
والحخفیفة . ٣0‏ : 1 


فحص العينة: 

. عقب الانتہاء من تجمیع البيانات وقبل البدء في تفريغها أعيد اختیار عينة عشوائية مكونة 
من ( ٠١‏ ) مصانع من المصانع التي أجابت فعلا عن استارة الاستقصاء وقد أعيد زيادتها للتأكد 
من صحة البيانات الواردة بها Bas‏ الباحث الالحصالي» وقد تبین أن سبعة من المصانع التي 
اختارها الباحث الاحصائي أجابت بنفس الاجابات الدونة بالاستارة وأجاب مصنعان من نفس 
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و ۳ oo‏ هې ا اد ip‏ 3 
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حتی نتلافى أن تکون الاجابات متحيزة للبدیل الامثل» وملحق :بنهاية هذا البحث صورة توضيحية 
للاستارة الغممة 3 الاستقصاء. : 


وني تحليلنا للاجابات سنسیر نما اسل اوقت ولن نتقید بتزیب الاسعلة Ag‏ 


Ta 


RN الواردة ا الانستقصاء سه‎ Lal ھ0‎ é 


تم oll a‏ الذين أجابوا عن بعض الاسعلة التي لا تحمل الاجابة lye‏ سوۍ اختيار 


بدیل واحد و ٣ Jul‏ فاعتيز: من اخعاز بديلين alec‏ صوت ھ0090" 


ll‏ الاجابة علا ذکر كلمة (: نعم أو لا) حيث تم استبعاد من أجابوا (بنعم ولا) في 
at‏ واحد : :كلك من أجابوا عن بعض nie BON‏ سے سو 


مع البعض وفي AUN‏ يمكن اختيار أكثر من بدیل في إجاباتها فقد اعتبر كل ما 
٠‏ اختیر بضوت مستقل حيث اهدف من الاسعلة وهو ترجيح أكثر البدائل استخداماً لهذا 
فشوف نلاحظ أن في بعض جداول التخليل يقل عدد الاصوات عن الغينة والبالغة y‏ وفي 
. بعض الاسعلة بزداد عدد الاصوات عن ۷۰ وسوف تسب النسبة القوية بغرض 


التزجيخ على A‏ عدد الاصوات الصحيخة شن كل صا عدد أفراد الغينة البالغة 
7 ۰ وبذلك ستعتبر أن عدد العینة الاجمالي في کل سؤال هم أصحاب الاجابات | 


' الصحيحة سواء زادوا أو قلوا عن عدد العينة الاساسي وهو ۷۰ مصنعاً. 


تم تفریغ استارات الاستقصاء في جداول تفصيلية توضح ال جانب عدد الاصوات 
لفعات المصانع ا ختلفة والبالغة SEI gil lp bles bay‏ 
٠‏ في جدول (۱/ )٥‏ وقد تم نشر هذه آلجداول التفضيلية تبعاً لقم السؤال في نهاية هذا 
البحث کملاحق مع اسټارة الاستقصاء ختی يستفاد منها من قبل الباحثين بففات 
المصنع ا ختلفة فيما إذا أراد Ne‏ واحد Lö‏ 
من الانشطة المشاركة في الاستقصاء. 


7 هدفنا هو و الف عل أداء .07 3 : الصا E‏ بصفة عامة) ونصرف 
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الاجايات»‎ Rn في خانات البدائل‎ as ake للاجابات اق من‎ 
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ل ورو این را Be).‏ 





oid ۳‏ إدارة a‏ بالمبشأة الصناعیة iaa!‏ لاب بد aly‏ يتفهم ¿tal‏ علها 
sib‏ الرئيسة التي بحب آن تضطلع ۳ هذه الادارة بالاضنافة الى تفهمهم ER‏ کلمة 
١‏ التسویق في جد ذاما حیث أن مفهومهم للبعى الشامل Beh aa‏ هو فلج 1 


البداية. ف تحقیق. la,‏ هله پو 


بالضانع الوظنية ارتا Je‏ مفهوم ¿la‏ از بتلك ی اضافة ی de St‏ 0 : 
وطبيعة الوظائف التي تعتي به AA‏ الادارة 3 Jas‏ القائمين Ajo‏ کل و رئيسي ee‏ 


دور تلك الادارات في اج الصناعة الوطنية.. 


لذا کان السؤال الأول Set‏ الاستقصاء يدور :حول مسمی الادارة,القائمة: على ya‏ يق 


امت uo‏ أن FERN,‏ نفسے دلالة le‏ ما اذا كانت فده ا تقوم ae ‚Bay by‏ 


سکب e‏ نا جي بالقیام مهام A‏ محددة وجزئية. 


.ود كانت نیج تریغ جات من el‏ هي موه اجو قم را 


جدول رقم )5/١(‏ 


on E |‏ زي ي الع a‏ مسمى الادارة القائمة على التسویق Era‏ 


a الوطية‎ ' 5 


— الاو : 
القائمة لسویق _ 
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an AAA DD > ADA Bi SG: کک‎ 


. يتضح لنا من جدول رقم (1/) ان 44 / من مجموع العينة انجیبة على السؤال اختارت 
مسمی (ادارة البیعات) للادارة القائمة على التستويق وذلك peas‏ مؤشدرا لفهوم الادارة القائمة 
على ارت لدی المسؤولين بتلك الصانع حيث يعتقدون | بأن وظيفة البيع مرادفة لكلمة 


التصویق لا re‏ تعريف ادا سویق على tly‏ دہ فقط من وطاق ur‏ 


ثم من آجابوا عن.السوال باحتیارهم مسمی (ادارة التستویق یمان للادارة القائمة: 
هم مسمې و > Je‏ 


التسويق وقد بلغت نسبة من اختاروا هذا المسمى ۲٩‏ من مجموع Ney LAA‏ 


oh‏ کانوا الق عل مسمې لاد کا كلمة a‏ ق الا 2 ربطوا ذلك بالبیعات وقد يوحي ذلك 


ee cal شين عل‎ pa قد ريطا یا لکن بتر ذلك مون‎ DE 


ul a‏ آفراد الغینة si‏ أجاب ۷٦٥۱ء‏ ہت ال مو لاه 
العامة للعسوايق: Bylot,‏ ا الادارة ee‏ 


egy = بالصنع‎ Un on = میات ا‎ 07 


أوضحنا 0 تفهم = لطبيعة عمل إدارة a‏ هو all‏ ا ES‏ 7 هده 


الادارة» فيمكننا القول بعد التحلیل السابق أن مفهوم ادارة التسویق في كثير من المصانع Faby‏ 
في المملكة العربية السعودية غير واضح وان كانت هناك بعض من تلك الصائع تدرك وجوب . 


سا دسا ووي ادر سيوع با الوطنية هو ما تقوم به هذه iM‏ 
من مهام تسو cay‏ لذا كان :هن الضروري as‏ من مفهوم الطبيعة الوظيفية للادا رات القائمة 
‚de‏ التسویق بتلك المضائع e‏ النظر “عن المسميات» لهذا فقد كان السوال الثاني al‏ 
الاستقضاء يدور "حول الادارة أو الأقسام التابعة للادازة القائمة على التسويق» زقد IS‏ 


الاجابات کیا هي موضحة با جدول رقم ON‏ 
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اتا jelly‏ ال ول رقم ud aly‏ أن ٩٤‏ بالعة فقط من رد الین al‏ بوجوب had‏ 
ادارق Solel‏ للادارة القائمة على اتسویق کا أن 7.۳۳ de‏ من جموع أفراد العينة اشاروا بتبعية ٠ ٠‏ 
(ادارق الاعلان وادارة ابحاث العسويق) للإدارة القائمة عل el‏ وتعطي: مده sul‏ ق مدلولا dos‏ 
lalo‏ دی تفهم الادارات القائمة Je‏ تلك الصائم الداخلة فی الاستقصاء عن: طبيعة المهام 1 
۹ الوظيفية: المنوظ با للادارة القائمة على التسويق» فعلى الرغم من أنه من اليديمات أن وظائف البيع 
Stel, ay ٠٠‏ التسويق مهام أو وظائف تابعة مباشرة لادارة التسويق الا أن نسبة كيو ٠‏ 

TW أشارت الى وجوب استقلال ادارة المبيعات عن ادارة التعسويق کا أن‎ Zor شت الى‎ os 
' آشازوا الى وجوب استقلال (ادارتي الاعلان وابحاث الصویق) عن اداة التسويق علاوة على ان‎ - 
Er ا الذین أشارو. ال وحوب تبعية ة (الشتریات) لادارة التسويق لم يتجاوزا ۲۳ من جموغ‎ 

اونستخلص من ذلك أن العملية التسويقية يقية بتلك الصانع قائمة على أسس غير علمية وتم UE)‏ 


:وقد دفعتنا oda‏ النتیجة للعردة ال Jus‏ جدول رقم 1/۲ لايجاد علاقة ارتباطية بين cial‏ 


فوجدنا بجدول رقم Y‏ ان هناك عدداً من المصانع بلغ ۹ مصانع اجابت على مسمی er‏ 
ارف Power;‏ اثصف هذه un‏ اش الا أنه وت ےو الاستقصاء $e:‏ 
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قيام ادارة التسويق به بجمیع ا مھام التسويقة الواردة بجدول رقم ۲ / ٦ء‏ وأن هناك خمسة مصانع 


. تعني إدارة التسویق بها بالقيام بخمس أو ست وظائف تسویقیة: من أصل سبع وظائف 


رئیسیة؛ کا لاحظنا أن هناك ١٤‏ مصنعا وبنسبة ٩٥‏ بالعة تقريبا من مجموع العينة لا تقوم فيها 
درات رک بوظیقة وا واحدة و بوظیفتین تسویقیتین de‏ 020 


بالصانم a)‏ النسعودية غير = 3 هذه اسان ا لزا پعتہر a‏ 1 هذه as‏ 
غير متوافر ساسا ما يؤدي بالضرورة الى ان تنفيذ الهام التسويقية بتلك الصانع یقوم على الاتجال 
الذي Y‏ يجدي نفعا على الدی الطویل بالنسبة لنشاط الصنع وبالتالي يبدو تأئره واضحا في عدم 
قدرة تلك داك عل التأثيالمباشر في اج الصناعات. ری ا Ä‏ 


: ٢ وبأسلوب غير‎ En 0 de قائمة‎ 
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نع الوطنية في د شه ات ابا من وا oe el‏ 
من اوق اس وقد 3 en‏ آن ae‏ 4 الاستقصاء پالتفصیل امام القاریء . ۷ 
خی تاين لسبة A ‚de ake‏ الحلية من ee‏ ال u Ls ar!‏ 00 
يوضحه الجدول رقم O‏ رت کے u:‏ | 
e‏ اوو لول رقم 0 1 ‘sel 7 (y‏ نسبة ت کو من امام au‏ المشاركة “od‏ 
الاستقصاء de‏ شراء الواد. الخام اللازمة للصناعة عن طریق. الاستهراد. > تبلغ النسبة oY‏ 





تعتبر 5 iby‏ سه إخدى الوظائف y‏ اغامة و 3 er übe,‏ ا er‏ اتی وظائف البادل = : 
ce‏ 8 اوضحنا. 3 لباب اول "وللتعرف wal de‏ حققته هده الوظيفة لامدافها cou‏ بالصانع a‏ 
٠.‏ الوطنية فد خصصنا ۸ ها الأسعلة ذات ۷ 0 ٢ Wer‏ سنا ال الاستتصاه اه في اية nee‏ 
0 هنا A E oS cod‏ 





= E JS. q Key استارة الاستقصاء کا إن‎ de اللساهمة. ی الاجابة‎ ¿Lal من‎ “a 
on ge تتمكن اہن ترجیح‎ b على الاستیراد بجانب امصادر  احلية‎ ES مستلرزماعا من > المواد‎ 
: Aner ات‎ ay نسبة ما تحتاجه هذه الصانع من مستلزمات عن طریق الاسعواد لعدم‎ 0 
٠. يتم استررادها ونوعيتهاء الا أننا قمنا بترجيح نسب ما تقوم بشرائة الصانع الوطنية التي‎ a 
7 ملد تسام فودنا‎ ei الصادر احلية بایجاد التوسظ‎ ile تعتمد عل الاستیراد الى‎ ٠ 0 
nw de (كنسبة مطلقة) ان الاععاد على الموارد احلیة في تلك المصانع ' لا:يزيد‎ ٠ 





تقريباً مع 
مراعاة التجفظ Je:‏ تلك a‏ لعدم ترجيحها بالكميات» ذلك فان داد الصانع. git‏ تعتمد 


by 0 ۱‏ مسستلزماتها من old‏ الخام على الموارد انحلیة لم تزد على dns LLY‏ عدد ball‏ : 
" المشاركة في الاستقصاء ما يدفعتا الى القول ob‏ عملية الشراء كوظيفة تسو يقية بالصانع 
cab‏ لا :سیر بشكل منتظم نظ لعدم توافر ا لواد EN)‏ بالاسواق cada‏ ما يودي ال eds‏ 
القدرة de‏ شراء ما تحتاجه الصناعة من مواد خام عند الاحساس بزيادة cia‏ عل التجات )7 
les‏ وتؤدي الفجوة zu‏ بين فح Y‏ الستندي لاستیرد ما oh‏ الصانع و بين وصول المواذ الخام ۳ 
لی الصنع الى قدرة السلع المستوردة. de a‏ التافستة Ye.‏ لتواجدها a‏ بالاسواق» ومن 
المکن التغلب: ola: de‏ الفجوة: dal‏ دفي steel‏ إذا كانت هناك خطة تسويقية موضوعة: 
مسق de‏ 3 الاعتبار احټالاكت السوق الستقبلية واحقالات زيادة الطلب على السلع 
: ال e‏ ایم اقهید ie‏ الطلب sy‏ المواد el‏ اللازمة للصناعة Bar Ab ‚dei lb,‏ 
وقبل a E sal‏ بفترة زمنية. = A ace‏ ات اذا كانت" Be‏ اپ ات a‏ 
الناسب aos‏ الناسب.. 1 3 


ERDE رت‎ hae 


ERS SoSe nn 
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za اه‎ 


AA‏ اص 


Gap‏ تسه المواد 


ay Lo سے‎ A اعد ع‎ 27 ۳ 


JA الخام‎ 


Slat‏ الواد امخام 


عا nn‏ ی 


: چندول رقم N,‏ 


= مدی اعتاد المصانع الوطنية في شراء ا لواد الخام 


من مصادر Ly Ub ¿de‏ الصناعنة 


٠‏ عدد المضانع الي | sis‏ الصانع التي عد الما التي 
تقوم باستيراد كامل أ تعتمد على الواد الام | تعتمد على الاستیراد: 
ة فم الى جانب وی 


مصادر الواد الاختری 


ب مواد البناء 

oles >‏ معدنية 
أئياتث . 

- أجهزة. كهزبائية 
— الواد الغذائية 


“Eady صناعات‎ - 


-.المتنسوجات 


— ضناعات هندسية 


ت٠‏ صناعات جلدية ar‏ 
11 صناعات كيماوية, کسی 
Y‏ - صناعات خفيفة : 
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وقد حاولنا de al‏ الأسلوب: الذي تنبعه الصانع الوطیة Sally‏ الع بیة السعودیة 
اللتغلت على مشكلة عدم توف المواد := الداخلة يې الصناعة Le‏ ےر 72 ee‏ 
عملية شبراء المواذ الخام: یا 


سسس جو > ن en‏ 


سس کس 


: 1 لنقطة وقد كانت اجابات ال‎ a هده‎ ee دور‎ Bear قزم ا‎ Sey 
am هي موضحه: دول رقم‎ 


AAA AAA AAA A A 


| جدول رقم ¿AO‏ 
بوضح الطريقة ا متبعة من .قبل افراد العينة عند شراء sr‏ 
من المواد اخام الداخلة d‏ صناعة ee‏ 1 





٠‏ - كل فرة عددة من اوس بصرف انظر صما هو 
متوفر ee‏ 
ا ا Be E‏ 
۳۰ = طبقاً لاحتیاجات Ga‏ 
کلم توفرت المواد الام Fahy‏ 
ars‏ با 7 Te‏ ا 





منم 
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AAA 














٠ العينة يقومون + شرا راا لواد الخام‎ sigh من‎ ner A سم نا إن‎ (IY) be m ee 
الاحتيار يودي بالضرورة حدوث فجوة زمنية‎ lia للصناعة طبقا لاحتیا جات الانتاج المتوقع»‎ al 
موضوعة‎ las توقع الانتاج وحعی اتمام الشسراء اذا م يكن هذا التوقع قد تم بناقه على اساس‎ dea 
€ ET عقد تور يد 2 کتشناف نقص۔سلعة معینة‎ ‚de مسبقاء فالانتظار حتی الحصول‎ 
التحكم: في زمن‎ de Sal يؤدي. بالضرورة: حدوث خلل .ژمني. :يسببب: عدم‎ CW البدء في‎ 
وصول لواد 02 ».وقد لا يتوفر: ما تطلبه المضانع : امن مواد خام. بالأسواق الخارتجية توقت "زيادة‎ 


ehe 
Bu شن مس سس سای نیس عا‎ AAA بيه کس ویج سس سخ چس‎ ea ع کے ےت‎ u ٹک‎ ee رس‎ 
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ومن من اا میسیب مب 


كذلك A a Old‏ العينة ob yl‏ شرائهم للمخزون. من الواد الخام يتم 
عندما .یقارب .اخزون عل الانتهای وهذه الطريفة Valen dale ; pe‏ باللښنبة النظام المشتريات 
بالصانع الانتاجية وقد OSS‏ ملائمة في حالة التاجر التي بیع بالتجزئة» إلا أنه في الصانم وکا 
سبق ذکره فیجب ان تکون خطة الشراء مر تبطة ارتباطا وثیقاً بخطة التسويق الوضوعة مسبقاء 
ad,‏ شار ان qu‏ هذه الطر یقة نسبة لا تتجاوز ۳ من ade Sle‏ المصائع الحيبة على 


الاستقصای ومنها يتضح ان A‏ اغتبار' انه آحدی عملیات 





¿Ib غير متبع الا في القليل هن الصانع‎ + e 


ولا کان من الضروري معرفة ليب وراء عدم اتباع معظم الضانع ASLAM‏ في الاستقصاء 
للأسلوب الأمثل في عملية الشرای فقد کان لزاماً التعرف على ا جھة ا خول ها تحدید الکمیات 
المشتراة من المواد الحامء وبالتالي معرفة ما اذا كانت هذه الجهة ها القدرة على رسم سياسة مثلى 
للشراء من عدمه ألذا كان موضو ع ) السوال رقم tk )٩(‏ الاستقصاء يدور جول ته 
التي تحدد. الكميات nn‏ من مشعریات == من المواد الخام . 


جدول رقم in‏ 


يوضح اجهة اخولة بتحدید الکمیات الشتراة من 
الواد الخام بالصانع المشاركة بالاستقصاء 


| الجهة أو الادارة اخول ها تحديد الكميات المشتراة 


ب الادارة العليا ed‏ 


5 آحری‎ 0 ad إدارة التسویق.‎ : ye ato 








يتضح لنا من جدول رقم (۷/۳) آن.نسبة ۳۹ من جمالي الغينة ا جیبة عن السؤال قد 
cole!‏ بقیام الادارة العلیا للمصنع بتحديد الکمیات المشتراة من.الواد ا حام کذللۍ فان ۸۲۲ 











POT AO Os 


سل فعی الرغم من آنه 


کت الاو sia ob‏ الاتاج . ua‏ بتخدید هذه ee al en ۳ day por‏ من 





ومن نافلة ل القول أن أن انشیئیر لآ أن. ver‏ رات ند 2 الأيل فى 7 الاجابات عن هذا يو y J‏ 
| عن SÓN‏ العلمي .الذي OFA‏ يتبع عند تحدید الكميات اله ls‏ 
عن en‏ آن شیر البعض ال وجوب قیام ادا ای یق بتحدید الكمياث الشتراة من 
مواد ام de‏ ضوء توقعات. هله الادارة gmt‏ البیعات الستتقبلية نتيجة لدراسة السوق. 1 

توقیع عقود.مسبقت إلا آن هذا الاعتیار لا یعتبر الاختیار HN)‏ نتيجة ة لعدم قدرة إدارة النسویق. : 
على تحديد الزمن القیاسی الذى يمكن فيه إنتاج السلع انتوقع طرحها فی الأسواق» حيث خخص _ 

ا إدارة الأتتاج بتحديد زمن وكميات ey‏ طبقاً للامکانیات التاحة بالصنع وبالنالي لا کی 

“الاعتاد de‏ ادارة السسويق-فقظ في dF‏ الكميات المشستراة من المواد الام كذلك الحال.لا وکن 
٠‏ الاعتاد de‏ ادارة الانتاج 3 تحديد هذه الکمیات» des‏ سبیل JUN‏ :اذا طلب ge‏ ادارة الانتاج . 
. حديد الكميات المطلوبة من المواد I A‏ استقوم. بتحديد تلك الكميات ‘ah‏ تستوجيا ale)!‏ 
الانتاجية للمصنع دون النظر الى إمكانية pend‏ یق الکمیات المنتجة من الم حیث لا علم لادارق : 





الانتاج بظروف السوق ومتطلباته؛ sr‏ يتعلق EJE‏ والذي اجاب عنه ما يقارب من 


. من العينة فإنه يعبر بحئْ عن سوه التخطيط في النسویق حیث لا يفترض ئي الادارة الملیا‎ ra 
de ها اختصاض مباشر يتتحديد الكميات المشتراة من المواد الخام وذلك یعکس‎ OS في المصنع ان‎ 
الصائع الوطنية» وهنا" "اذا ]زان‎ Sa شا‎ len. Nas 4 اتغاذ القرارات‎ ase ا اتطباعا‎ 
pea إنطباع آخر بان" هده الصانع لا توجد با‎ tay اذ أنه قد‎ Jj um. “helt الاجابات" عن هذا‎ ES 
SY ادارات متخصضة بالتسویق :وهنا .يكون الواقع | من واقع الصائع التي تأحذ بالمركزية في‎ 
. . نسبة ۳6 من مجموع العينة: وهم الذین‎ on القرارات» ولحسن احظ أنه أجاب عن الاعتیار‎ 
۱ مسؤولي‎ de MS ad من آلواد الخام. هي‎ al أشاروا ال ان الجهة ة التي حدد ا‎ ; 
حيث يتمكن‎ BAY E ال ویق والانتاج وادارا أت آخری مساندة ويعتبر ذلك الاختیار هو‎ 
.. من السلع خلال فترة زمنية حددة أن یضعوا‎ all جميع المسؤولين عن عملية تحدید الكمية‎ E 
= ۔ الكميات الاب شرا‎ ded Ale sg oy ساس واائهم لوصول إلى الحجم ال في‎ 


من المواد (I‏ 


haa a ae Sus, sah اللشراء عل عملية تحديد‎ dj ga 


بل dala’ pul Sta of‏ اخری al = SN Nie Lalola LE‏ بطرق Ju‏ سنذاد قيمة 
الشتریات فعند اتخاذ قرار بشراء مواد ام کت مراعاة طرق منداد قيمة :تلك الوا E‏ 
ی مراعاة عدم وضع شعاد Ds a y‏ نقدية) وأيضاً وضع الضوابط” ¿aa ¿A‏ "وصول لواد 


رت ہہ 


SO Oi A 


AA 


YA ۳۹ 
رک‎ 


et =‏ سرو a SD BR‏ نود صا د ہہ رہ 


ir 


fe 
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سح سح سوم وسو بس جمس ii‏ 


0 1 “ri 4 
rig DD 
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الخام yl‏ - مطابقة للمواصفات خاصة 3 خالة إسعرادها من .اخاریج» des‏ ارم من .کون 
عملية تحویل المشتريات تعتبر مسألة مالية تختص بها الادارة ا مالیة gl‏ عادة )> أن :اللجنة 
ee‏ ور رھ رأياً فيما نحص «be Bl‏ وذلك 
لوجود عدة غوامل تو تؤثر e‏ عملية السنتويق متا ¿ul Sha A‏ ومدنی منافسته» ففي 
حالة اعغاد Je Lal‏ الشسهیلات Jig‏ تستهیلات المورذين في عملية مويل فان تکلفة 
التسهيلات oy aly‏ شوف تحمل عن AS‏ للسلع المنتجة» ما قد یوثر che‏ إمكانية 
تسويق ua a ae‏ النافسة كذلك قد يبدي بعال ایق In‏ اف الأصناف 
انم ید وس لدي رسا کیا للب لتق رال شوم مل سال 


ومن حلال الاجابات التي إستقيناها من العينة المشاركة في الاستقصاء على We IN‏ 
الوارد با ست‌ارة الاستقضناء والموضحة فی JH!‏ رقم 0/0 ست د أن ges:‏ تر الشائعة 
ور اط سو السداد tied‏ الشبتریات. من ا لواد ند 


cv | ا‎ as a 
يوضح الطرق الشائعة لسداد قيمة المشتريات‎ 
db steal من الواد اخام‎ 


a=‏ السداد فورا جرد وصول . البضاعة 











- یم السداد وجب تسهيلات موردين 





يلاحظ من الجدول رقم 7/4 أن عدد ا جیبین عن السوال لم يتجاوز INN‏ من جموع 
العينة» وقذ إمتنع جوالي ۲۰ مصنعا عن الاجابة عن هذا السؤال وبالنظر الى الاجاباتِء فنجذ ان 
0 من اهجيبين يقومون بسداد قيمة البضاعة. فور وصوطاء وهذا .يعني أن of EMT‏ الصانم 
تأحذ عبداً الحذر عند السداد حيث تتأكد ألا من مطابقة السلع المشتراة للمواصفات. .ومن ثم 
. السداد الفوري مما لا بحملھا تكلفة إضافية نتيجة لعدم إعتادها على تسهيلات di‏ 
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سي څل و خا 
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eS 


a De OD ie i 


ee In a DO OD لج سج سج‎ 


کیا أن إستفسارات الباختین للمسؤولين بتلك الصانم بيدث أن القصود بهذه الطريقة هو فتح 
ex‏ سر ا 0 ويعتبر أصحاب الماع أو ید أن ه هذه ا وھ 3 


ال سس aa‏ لا تد اق ې سح لاس لا لي 
i ; re En yy‏ 


ون تعلیلاتنا لجداول oe eis) ee re‏ لیا ان وظيفة ciety‏ 
as‏ تسويقية لا تم io Be‏ المشاركة بالاستقصاء على الوجه نیہ 
عناصر تلخضھا فيما يل q a ٠ ٠‏ 
N‏ عدم توافر نسبة لمعقولة من الواد الام الدانحلة في الصناعة بالأمسواق ا حلیةء تما يؤدي الى 


1 نشوۓ فجوة زمنية. بین تحدید حجم الطلب بالسوق والبدء في الانتاج وعرض السلعة نتيتجة:‎ A 


لحاجة Ly oe‏ تيراد کت كبر ېون an‏ هت ae ass aM.‏ من امخارج: 


Y‏ — اا ast‏ ت الصا ب بتحدید بد امود 7 ei ey aa‏ 3 زەن om‏ وتعتبر هذه 


افم علا on‏ مث بي وضع مط یل 


7 ۷ ما تتبعه نسبة لا . تیعدی.‎ Mas الاحتیاجات من لواد پوت في اوقت :المناسب»ء‎ ae 


oat - Y‏ بعض ۳ رات ان منفردة بتخدید ات chip.‏ شراقها :وذلك: hed‏ عن 


الادارات الأحرى. ذات العلاقة ما يجعل لوصول ال تحدید oa‏ ال للمواد rt‏ اص 
۱ تاره Er‏ لطر 


ra 
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ens 


En 
چه‎ 


ید 


بسح Da‏ سلون سم LALALA nn‏ سوسیا ۱ 








oe و الام لهام لذي‎ td | ee Si ی‎ sat بصفا‎ ol La a 
۱ Us را / 4( الفصل جج من‎ de en هي ار بات‎ baer sr 7 
البحث) وکا اسلفنا في شر ح الاصول العلمیة للتسويق» فإن وظيفة البيع تعتبر شريان العملية.‎ 


یہو سے لپ بت من افراد العينة. 


ونظاً | لأهمية هذه الوظيفة فقد تخصصتا ما de gu‏ إستارة N‏ وذلك dial‏ 


مدی كفاية تطبیق الأسول FRE‏ عند القیام oe‏ الوظيفة بالصانع الوطنية السعودية. 


بهذه Le et‏ 0 ع في از هذه الوظيفة يعتبر من أهم Er‏ 27 


u. se‏ مت 


ا ار دوي io‏ 


Jey fr اعات الب‎ ga 0" ص۷۹‎ 


cae‏ لذا کان کا رقم A‏ ۳ رس a‏ يدور حول تنوع 7 وجنسیات 


والجدول رقم )۷/٧(‏ بوضح تنوغ ES‏ العاملين في جال التسويتق بالمصانع الوطنية 

المشاركة في الاستقصاء ونسبة السعودیین منبم الى جمالي العاملین في هذا احقل. 

حيث یتضح لنا الظواهر التالية:- ۱ 

١‏ - عدد العاملین بصفة عامة في جال التسویق بالمصانع الوطنية الشاركة في تعبعة الاستقصاء 
لا يتعدى LA‏ من aa‏ عدد العاملین Stell‏ 1 بلغ nn‏ عدد العاملین ف 
oe‏ أن oe‏ عدد 7ھ 1 مصنع ice‏ ۸ موظفا وعاملاء وبالتالي فإن عدد 
العاملین في جال التسويق بالصنع تقل نسبتهم عن ۹ء بصفة عامة في أي مصنع من 
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المصانع» علما wl‏ کا ذكرنا of‏ الادارة القائمة على التسويق ينبغى ها أن تكون ادارة 
متكاملة؛ وتقوم على تنفيذ العدید من الوظائف cay yl‏ وتعتبر هده الأقام والمتوسنطات 
مؤشرا واضحا الى عدم الاهټام بالعملية التسويقية كعملية متكاملة بالمصانع الوطنية» 
حيث ينبغي ألا تقل نسبة العاملین بالأقسام امختلفة التابعة لادارة التسويق عن 1.۳۰ من 


| بجالي العاملین بالمنشأة الصناعية؛ 000" الوظائف المتعلقة بالتسویق 


cl‏ العاملين بادارات gig al‏ ال Jia)‏ عا عدد السعودیین تعتبر del‏ منها نی 
حالة نسبة الأجانب العاملین بالتسویق إلى Sled‏ غدد CLM‏ العاملین بالمنشأة) وتعتبر 
هذه الظاهرة إيجابية نظرا لقدرة المواطن: السعودي على تفهم طبيعة ورغبات الستهلك 
السعودي خاصة». Lily‏ ید أن آغلب العاملین السعودیین في. حقل التسویق حاصلون 
على شهادات جامعية أو مؤهلات day A rl Lle‏ تعتبر ظاهرة إیجابیة 
أيضا تخدم المصانع الوظنية. 


أغلب العاملین في شر اشرق من ذوي A‏ دون u‏ وتزید. نسبتهم عن 
۸ من إجمالي العاملين بحقل التسويق olay‏ الظاهرة تعتير wae]‏ سلبیات النظام 
التسويقي بالصانم الوطنية» نظا لما يستازمه العمل في الحقل التسويقي من حد Gal‏ من 
التعلم والثقافة لا یتوافران غالبا للحاصلين على مؤهلات دون المتوسطة» وتبلغ نسبة 
الحاصلين على شهادة جامعية أو موملات عليا cal‏ بقل Bar ۲۷ anal‏ 
إجمالي العاملين بهذا الحقل. | 


Je‏ نسبة مانب العاملین بحقل التسویق LV‏ 1 إجمالي العاملین في هذا الجال ما 
يشير إلى وجود نقطة ضعف في أجهزة التسويق بالصانم الوطنية» مرجعها أن أغلبية 
العاملين بالتسويق ليس لدیہم دراية عن طبيعة السوق السعودي أو عادات الستهلکین؛ 
en‏ 


فترات re:‏ من: الزمن ot Sst‏ من اف > بُعض الخصائص الأساسية 
للمجتمع السعودي؛ » ولکتنا في الهاية نفضل أن يكون العاملون في هذا الحقل من 
السعوديين أو على الأقل نسبة كبية منهم يجب أن يكونوا من السعوديين خاصة ممن 
بجرون DÁ‏ التسویق» : یقومون بفتح آسواق جديدة ghd‏ جديدة ولا بأس من 
الاعتاد على الأجانب في عملیات بیع المباشر أو التوز يع وأيضا الأعمال الساندة للتسويق 
کاتمو يل والتأمين والنقل. 
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خبة عن المنشأة التي يعمل بها مع التخصص في بيع سلعة واحدق ey‏ 


AAA AAA AAA A < سج‎ 


ولا کان pais‏ المؤهل العلمي لا يشل كافة العناصر الواجب توافرها في رجل الصسویق لذا 
كان من الضروري التعرف على الأسلوب الذي تتبعه للصانع الوطنیة عند تعیینہا a‏ 
والشروط الواجب توافرها فيمن. يعمل في هذا ا جال خلافا للمؤهل العلمي» ومن خلال الاجابات 
على السوال رقم )٠٤(‏ باسټارة الاستقصاء الذي يدور حول الشروط الواجب نوافها فیمن . 
يعمل في جال التسویق بالمصانع الوطنية الوضحة بجدول رقم (۷/۲) ند بأن Zoe‏ من الصانع 
اجيبة تشترط Ged‏ يعمل لدیہا التسوزیق أن یکون ملما با کفر من لغ وان تکون yd‏ 


ضرور بین بالفعل فيمن يعمل بمجال التسويق إلا أننا نجد أن 6۷ 1 فقط من إجمالي العينة بطلبون 
فيمن يعمل بادارة الدسویق أن ایکون de‏ عن Oped‏ السعودي وقد یکون عدم sal‏ 3 
هذا الشظ ناتج عن کون أغلب العاملين في حقل السنویی من الأجانب» وبالتالي يضعب ٠‏ 
تولجد من يكون al‏ خبرة عن ن الستوق السعودي» إلا on‏ عدم الالمام Alas‏ السوق السعودي ۱ 
AS‏ مع عوامل NAB See oy ete‏ ت في ed‏ وط اون سن 
إعدادها من الاصل. 


: جدول رقم کت 


co . الوطنية‎ la, ere > الشروط التي‎ ٠ 
bet Sn. تواجدھا فیمن‎ 
He کت ادا‎ 


na er 


رق ف الأسواق السعودية 7 ۱ 
ur‏ من أسواق دول gel‏ > 
٠‏ بالاضافة ال أسواق المملكة. 
Y‏ شروط gl‏ تتعلق. بالظهر العام ٠٠‏ 





* أجاب عن ,هذا الستوال .لاه ‘aii Lewes‏ 
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کا يلاحظ ان ۳۳ من العینة تشترظ في رجل القسويق الالام بظواهر السوق السعودي 
إضافة de‏ حبرته. العامة :عن التسویق a,‏ من alos‏ اسر دول er‏ 


یت نسية BA‏ من مو وم لسن الا المت tt‏ بع با 


Se aa a =‏ يسيب وضح N a 3 e‏ . توافرها. ولا کانت: : فرصة 


حددة ۳ ان العديد من a.‏ تستثني کثر من هله bys‏ وقد we‏ بصفة Al y‏ 
صفتین في رجل التسويق» لذا هکننا القول أن ۔عملیة اختيار رجل التسؤيق بالمصانع الوطنية 
السعودية. y‏ تم بالصورة العلمية المثل ویکتنفها | العديد من le Al‏ يوثر عل كفاءة أداع 
الوظائف التسويقية بصفة عامة. 


ب - طرق مكافأة رجال البيع بالصانع الوطية 


وعند الحديث عن رجال التسويق أو مندوي :البیعات فانه من القواعد العلمية لادارة 


التسويق ol‏ اقم مكافأة مندوبي البیع با CS‏ الغلاثة السابق ss‏ في الباب لول من 


هذا البحت» فإما أن يعطى الندوب أجرا شهريا مغرياً ابا أو أن يحصل على عمولة فقط على 


: مع عمولة مناسہة على المبيعات وقد‎ tulo أو آن يتم یم إعطاء الندوب آجرا شهريا‎ ale 
: a a e جازاة د‎ 3 1 wo معطم ام خبراء کت على أن‎ 


Je لتقم‎ 7 )٦( راغ سو رقم‎ a يعمل‎ “A من الوظيفة‎ ja 


۱ المصانع المشاركة فی الاستبیان لمعرفة الأسلوب التبع 3 مكافأة age‏ البیع لديه وقد أظهرت 


نتائج الاستقصاء E‏ هي موضحة بجدول رقم (۷/۷) أن ٠‏ فقط من مجموع. اشحيبين یتبعون 
أسلوب مكافأة مندوب البيع بدفع أجر مناسب له مع تخصيص عمولة مناسبة له على حجم 


هبیعاته» وهذا الأسلوب یعتبر الأنسب في Je:‏ الظروفب المعيشية بالمملكة حيث ترتع نفقات : 
العيشة مع إرتفاع مستواها ما يكون من الضروري معه أن يضمن الندوب حدا أوق, من الدخل . 


لتغطية clas‏ الاساسية» وتكون العمولة بمثابة الحافز له على زيادة المبيعات» والجدير :بالذکر أن 


نسبة 17 / من العينة قد أشاروا إلى تخصيص نسبة من الأرباح اتوزع على الندویین كل حسب: 
. جهذه في نہایة العام» ويعتبر هذا النظام أيضا من النظم الملائمة لتطبيقها بالمملكة آما من أجابوا 


بالاكتفاء باعطاء أجر مرتفع للمندوب وصلت نسبتهم ال ۵ من مخمواع اجیبین فإنهم 'يتبعون 
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طريقة قد ثیت أن ها ST tage‏ من میزها کا سبق of‏ أوضحنا ذلك في الباب الأول من هن 
البحث کذلك ا حال بالنسبة من أجابوا بالاكتفاء باعطاء نسبة عمولة مجزیة لمندویہم حبث أن 
مده الطريقة عيوبا خاصة عند تطبيقها بالمملكة حيث لا يضمن الندوب في هذه الخالة الحد 
MS‏ من الدخل الذي يتناسب وطبيعة ات العیشیة PS‏ کر تن ا 


په 
Ae‏ 


5 
ae 


| ابا ملق ge‏ دعل لدب الذي قاض لم هط بخ طلقا تسار 
= سنعودي یر و بل وین الذين را ےت متوسط» اج 
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Y‏ : وفی حالة المندوبین لین تقاضو جرا م Balke‏ فان متوسط آجر المندوب یصل اپل 
٠ 1‏ ريال شهريا إضافة إل نسية عمولة على البیعات تتراوح ما ين LY‏ 4 از شهرياء 
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علمي ثابت والبعضن N‏ تفرضه الظروف والبيعة احيطة ولا شک أن للمملكة العر dy‏ السعودية 
ظروف اقتضادية واجټاعیة متميزة عن dl‏ الدول ما یتطلب of‏ تکون هذه الاساليب بالطرق ٠‏ 
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. التبعة في د داخل أسواقها ذات کو 
مندو بی a‏ عند a‏ و 
حيث "و السؤال ۷ a‏ البحث الاساليب المستخدمة تین ئن دوي البیع 


7 فا اوت 
. يوضح الاساليب المتبعة من قبل مندوی البيع 
بالصانع ia‏ عند Sm e‏ مصانعهم | 


۱ عدد اجیبین | على الاختيار الى 
الاساليب deel!‏ في ابيع 1 على الاختیار العينة اجيبة 
۱ | ٭ رہ 


- الزیارة الشخصية للعمیل في مقر عمله 
- تحديد موعد للعمیل في مقر النشاة ودعوته ٠‏ 


لزيارة الصنع . 








* (1) - عدد ین على هذا السؤل بلع ٩‏ وی اسب مقرية لل عدد ro‏ 


وتبين اجابات العينة ١‏ الطروحة يدول م (۷//۸) ان نسبة BF‏ اه بلفت ۲ LAY‏ 
u.‏ من ان ذا یار راز te‏ أن روف سوق بالملكة مي 
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Eli لاقناغه جودة‎ O ال‎ es ناخية‎ 
من‎ ede يب‎ Er البلدان‎ paw deel, AN يکون بهذا‎ Na 

تذمر العديد من العملاء لكغة زيارات مندوبي البيع إلا أن سعة صدر المستهلك السعودي ٠‏ 

بصفة عامة وتقبله لمناقشة المندو بین با یعرضونه» هي الوسيلة التي قد حکم علہا با الطريقة . 
el :.‏ . کا ولو أنه اتضح من تحلیل العينة أن La, we‏ فقط ob Sul‏ یتبع ارسال | 

مندوبی البیغ الى منازل المسبتہلکین لعرضه البضاعة و بيعها Lis‏ أن Jr‏ هذه الطريقة. des‏ 

miles‏ بل وتقالید ۰ السعودي أما باتی أسناليت البیع المتبعة وله = رقم 

۹٢ Se وأ مھا ما‎ )۷ po A) 


: ٦م‏ کے تہ مغر انا زانط ا ار 7 امن 
۱ العينة Atl‏ : ۱ 


۲ - ارسال الخظابات A NO‏ حیث بلقت نضبة GE‏ 1۲۹ :ئن 


so لتم‎ 


ee tn) 





العينة الحيبة. 
> 
4 العينة ‚Aus‏ ۱ 
٨ ۱ Y‏ 
Y‏ د e‏ ¿ 
٤ $‏ - الاقتصار على استقبال العميل في محل البيع عندما يأني للشراء وقد أخذ ببذا الاختیار 


><A 


۳٣‏ من العينة اجيبة. 


لہ 
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وإذا نظرنا الى الاحتیارات الاربع السابقة نجد Yel‏ وان كانت من .اساليب البیع التعارف 
علیہا في غالبية اسواق الدول التقدمة مع تطويرها وتقدیم الجديد منها يوماً بعد یوم» إلا أن هذه 
الاسالیب لا تعتبر عملية إذا تم الاعتاد bole‏ في السوق السعودي لانه ا سبق Oly‏ ذکرنا عن 
. انفتاح السوق السعودي وانتشار السلع المتائلة به ما يودي الى عدم قدرة المستهلك على تفضیل 
المنتجات ا حلیة عن مثيلاتها المستوردة حيث تلعب العادة الاستبلاكية عند المستبلك دوراً Lala‏ 
في تحدید ell‏ کان الوب الاتصال الباشتر بالعمیل هو أفضل السبیل ¿La‏ 
مندوب البيع من عرض حصائص ومیزات السلعة ا حلیة مع توضیح بأنه لا فروقات تذکر بین 
السلعة ومثيلاتها الستوردة أما باقي أساليب البیع فلن تکون مجدية GU‏ للوصول الى هذا ادف 
وان لزم الامر يمكن اتباعها کأسالیب مساعدة ومنشطة للاسلوب الاساسي وهو الاتصال 
الباشر بالعميل: © 
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وبعد استعراض اجابات العينة على هذا السوال يمكننا القول أن الاساليب ا تبعة من قبل ' 
مندوبي: البیع بالصانع: الوطنیة: السعودية تعتبر جيدة» وأن وظيفة البیع تنجز eels‏ :غلمي 


>) 


1 وقد يوضح لنا ذلك اك ف کون أغلب الصاتم الوطنية تتناول التسسویق على أنه لبیع ۱ : 
وذلك لاهتامها البالغ باسالیب البيع على اعتبار انه الوظيفة التسويقية الوحيدة. 

الا أنه وکا سبق فَالدسو يئ عملية أشسمولية وتعتضد على عدة وظائف أساسية خی ۾ 
مساعدة والترکیز على وظيفة واحدة من هذه الوظائف وا مال الوظائف الاحری أو القيام Ar‏ ا 


الوظائف التسويقية والقيام بأذائها بكفاءة غل حد السواء. أي قد تكون أساليب البيغ التبعة ۰ ۵ 
جيدة وملائمة لظروف السوق السعودي إلا أا لا تحقق اهدف منها على الصورة JN‏ نتیجة ٠‏ $ 


لعدم کفاءة تتفيذ الهام A‏ 
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fe :‏ :هذا الفصل de: pe we‏ أكثر ges‏ الاعلانية نوع Sul‏ المریة ۱ \ 
انیو والتي اع سا رت بصفة خاصة احیث کنا الوقوف عل مدى mr‏ 


أويدوز السبكال (YA),‏ باستاق الاستقصاء حول ll en plug‏ 
1 الوطنية. للاعلان عن منتجاتهم Era:‏ الجدول رتم )4 1 ES‏ اجابات العينة Y‏ هذا dll‏ 


دس من ادل 0 )أن أب رسال Bowe ys‏ 


SD DD مسج اج سج‎ ene سح‎ p< 


RIEMEN = 


= الاعلان‎ - = y 


a 1717‏ تق أحد in‏ التباذل الحامة في العملية التسويقية؛ وبختلف اوخلان عن عمانة E‏ 
0 تنشيط المبيعات في کونه كعملية Dag‏ الى | التعريف بنوع النتج سواء کان جدیداً أو قدياً a‏ 
ولکنه غير معروف لدی المسستهلكين أو الموزعين وذلك بغرض حث المستبلك أو التاجر على ٠‏ 
... التعامل في السلعة.التي يتم الاعلان عنہاء وقد تستخدم وسائل الاعلان الختلفة بېدف التشيط | 
أو الترو يج للمبيعات الا أن road asl‏ من الاعلان هو التعریف ‘ee BR‏ لاول» وق 


أسهبنا 5 التغريف ختصائض ! الاعلان و ونو انواعه 3 الباب لول من :هذا ¿El‏ 


E 00‏ أقامة اض أو الا فيا وبلفت د سے ت الستخدمون هده qe ake a‏ 


Aulas er اجیبون وعددهم‎ dle! ۱ 


dam بلغت نشببة من بستخدمون  هده‎ cala) ies صفحات رن‎ Je الاعلان‎ - Y 


oe 


۳ = توزيع لمینات وا مایا على سر و بلغت نسنبة = يسعخدمون د هذه + الطريقة te‏ 


4 - اعداد Srl‏ خاصة لتوزيعها على سو ويسعخدم هذه دہ ee‏ 


A| 


2۵ اتال ll‏ للعملاء الرتقبین ee‏ اجات على هذا الاسيان YY‏ ان مان 
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| جدول رقم )4 | cy‏ 
يوضح الوسائل التي تتبعها المصانع الوطنية في الاعلان عن سانا 


ee u a 
8 الات اغلیة‎ at - 
BEREITETE 
وت‎ BEE یی وہ عل سر و لحي سه‎ - 
er وضع لوحات کی في الطق العانة و‎ - 
وضع لوحات مضيئة في الاماکن العالية بالمدن‎ - 
الکو‎ 
-.تعلیق الاعلانات على حافلات النقل الجماعي‎ 
۱ أو بداخلها‎ 
إرسال خطابات للعملاء الرتقبین‎ - 
الزبائن والعملاء‎ Je توزيع العینات واهذايا‎ - 
فیا‎ SAN إقامة_المعارضن آو‎ - 
pet je ادا‎ xg 
|عداد کتالوجات خاضة عن انتاج الي‎ — 
: ۱ الجمهور‎ de وتوزیعها‎ ۱ 
تکلیف موّسسة متخصصة ق الاعلان ب‎ — 
wahl اعلانية عن منتجات‎ Aa 
لا تستخدم أي وسيلة علانية نظراً لعرفة‎ - 
ا جمهور بمنتجات الصنع‎ 








)1 - بلغ طف با : 37 cl‏ حسيت السبة عل أساس ja ٥‏ بلح 
وهناك ۹ مصانع Y‏ تقوم بالاعلان AT‏ 
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. ویلاحظ ان ا حمسة وسائل الاکٹر شيوعاً تعتمد على الاعلان JAN‏ کا أن ثلاثة ة مها ang‏ 
للجمهور عامة بمختلف فاته وتعتبر تلك id IR, a‏ جمهور اتلکن 
السعودين . 


إلا أن استخدامها لا یم USN‏ الرجة ولا تععمد علہا ال نسبة تقل أو ترید pi‏ 
نصف الصانع. الوطنية المشباركة 3 الاستقصاء أمنا au‏ . وسائل الاعلان المذكورة بجدول رقم 
٩(‏ / ۷) فهي غير منتشرق الاستخدام علاوة على ذلك فهناك مصنعان فقط من ۷۰ مصتعا 

مشاركين في الاستقصاء أجابوا باعټادهم على مؤسسات اعلانیة متخصصة في القیام بحملات 
إعلانية منظمة عن منتجات مضانعهم ویعتبر ذلك قصور من ادارات التسویق قي بتلك المصانع 
حیث یستلزم عند طرح ا می ن تكرن هناك حملة اعلانية منظمة 
gall gail‏ الجدیدد للسوق او مهور السملکین... Ä an‏ 


is, 9‏ الجدول تفه آن:۱0 7 op‏ = الشاركة ي الاستقضاء ألجارت بعلم 
استخدامها fly GY‏ اعلانية للاعلان اعن : منعجایا سیب معزفة. جمهور: الستهلکین 
بسلعهم و بالطبع هذه الاجابة تعبر بوضوح عن عدم تفهم تلك الفعة من ااضاع لدور الاعلان 
كوظيفة تسو يقية dela‏ فاذا كان الاعلان Dee Y‏ الى التدشيط أو الترو یج أو التعريف بالمنتج 


۶ الات انه دف ك ال ار ا 1 ما تتبعه کار ہے العالمية عند الاعلان‎ de 


dias deal‏ رعا öl {ya‏ الاعلان of‏ فد عل طول ہت وعه. 
a E‏ 


وا جدیر بالذكر في هذا JIA‏ ان الاعلانات عن طريق الاذاعة والتلفزيون والسنینا» هو من 


اف الوسائل الاعلامية على الاطلاق لانه الطريق الباشر للمستېلك والذي يزوده بكامل 


العلومات عن السلعة المنعجة» بصفة dale‏ حیث أن الاعلان الاذاعي أو التلفزيوني أو الشاي 


هم تأثير لا aie daly‏ 


ال da‏ ال کیٹر ae 3 é‏ باتاحة انغ رام ات سام u‏ 7 عن 
البراج الاعلامية للتمکن من التعرف es‏ ور رت لت أو 
معلومة. للمستبلك بعرض صور خاصة عن السلعة ؛ 
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۲ الوسائل ال تستخدهها المصّالع الوطبية 
ee‏ 


المبيعات » الأول تبنى على أساس أ أن کت الصنع وود al‏ بالاسواق ومعروفة a‏ 


الستهلکین» ورغبة الصنع تكمن 3 زيادة حجم مبیعاته من السلع التجق ul‏ | الاساليب 
المشفخدمة ف ترو المبيعات فهي ds‏ جاب أن المستهلك عدم ¿is‏ بالسلع التي 


ینتجھا الصنع اذ أن rails‏ حدوداً لزلك عت أن ds‏ الوسائل الاحرۍ کالدعایة والاعلان a‏ 


Ga‏ ده اس وما جدر ذكره ان وسائل تدشیط البيعات عديدة وسنوا 0 الحديث عن 
و هذه رت" = 0 


أ - طرح التجات في الا ق بأسعار منافسة A skal! yey‏ 


ب - اتباع سياسة اخصم الخاص .. 


بالمناطق التي داد بها الطاب 


Pe & اليا‎ Shh, ae الهامة ۳ الات‎ sa بعض الوسائل‎ BEIN أن‎ E 


القإدمة من ,هذا البحث حيث الوظائف التسويقية الالعری .. 


وللتعرف على مد" اتباع الال الوطنية الوساتل الا السابق لتنو یه de y us‏ 
تنشیط المبيعات بالمصانع الوطنية . ١‏ 


فقد خصصنا-الأسعلة أرقام ( ۸۹ ۰۲۱۰۵۲۰ LT‏ لاستقضاء:: ٠ ٠‏ 
| لافس الع ية 


فعن امنافسة السعرية للسلع المماثلة المنتتجة u a We‏ ت عل اس ال رقم 1۹ 
NE‏ ۱ ۱ 
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بج .ن متابعة توزیع السلع بالمتاجرز مداد الراكد من في می الما oo ee‏ 


ا ne‏ يت لي نو د 
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ge‏ اسر ee‏ اسب فا 
Pe A‏ و 
ee‏ 
. تتمکنوا من المنافسة 

.- كمثيلاتها من المنتجاث CUA‏ 

- يتوقف السعر على التكلفة دون النظر ال 
اسعان المننجات المنائلة 1 

Sle al Er ز يتوقف تحديد‎ 

: | 






جع انب رد ال ا عند سح 


ووضع لا جدول رقم ٠١‏ | ۷) أن دم موم اس کا ای 


A 


oa qdo مر‎ e وان کات اقل‎ a اولي‎ ln 
. براعون: آن تکون: أسعار‎ ee ALA آسعار النتجات‎ 
Je منشجاتهم ہر کاسعار لا من جات خت غالبا وش دید الم‎ 


الانتاج .التي WE‏ تکون be‏ دسر هذا الرأي إجابة ۸.۳۱ من أفراد العينة الین یر بطون 
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١ 
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وهناك IN‏ فقط من أجابوا په أسعارهم عن e,‏ نلم امحلية ins Ul‏ 
لاعتقادهم بأن سلعهم هي الاجود ul‏ من Opis‏ اا ام .على قدرات el‏ 3 5 
منطقة فلم تتعد تسيتهم EN‏ | 
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آسعار منتجا Biere‏ من "daa‏ المنتجات احلية المثيلة olas‏ السنبة توضنح أن اللنافسة dal‏ ۱ 


أسعان منتجاعېم بتكلفة الانتاج 











9 


we 
<> 


Ne 
> 


<> 


A ntl SA 
PE 2 


x” 


Dr a 


وفيما يتعلق بالنافسة السعرية نین النتجات ا حلیة ومثیلاتہا الستوردة يوضح لنا جدول 
رقم ١١(‏ / ۷) المتضمن WUE‏ لاجابات العينة عن السوال رقم 7١‏ باستارة الاستقصاء أن تكون 
LOA‏ من الصانع المشاركة في الاستقصاء تحاول أن تكون أسعار منتجاتها أقل من A‏ 
المستوردة ضماناً للمنافسة في حين أن هناك نسبة ۸۳۷ من الصانع تحدد سعرها بناء على ١‏ 
التكلفة دون النظر الى کون سعر منتجاتما التي سيكون منافساً من عدمه کا .أن هناك نسبة 
٥‏ من المصانع تكون أسعار منتجاتها أعلى من مثيلاتها المستوردة وبالتالي فهناك نسبة JAN‏ 
من المضانع الوطنية المشاركة في الاستقصاء لا تراعي منافسة امنتجات الاجنبية لنتجانها ما ينتج 
عنه ركوداً لمنتجاتها. :فالمنتجات الجديدة بصفة عامة خاصة LB‏ منها ينبغي ما أن تعتمد JE‏ 
المنافسة للسعریة  ne ar.‏ عديدة من gl‏ 


nt MN) جدول رقم‎ 


یراعی في خطة البیع أن تکون آسعار منتجات الصنع 


- أعلى من أسعار مثيلاتها المستوردة من ا خارج 
نظراً لارتفاع تكلفتكم. 

- أقل من آسعار مثيلاتها الستوردة من الخارج 

لضمان منافستا. 2 ۱ 

- يتوقف تحدید السعر بناء عل التكلفة دون النظر : 
لاسعار السلع المثيلة الستوردة. 





تؤدي سار atl‏ ا خاص على الكمية ال تنشیط البیعات وف نفس لوقت تعظم الر بح. 
نتيجة لزيادة عدد الوحدات" المباعةء ¿say‏ هذه الزيادة ف الانتاج ال تحقيق وفورات تعوض 


= ١ ۰ ۸ _ 
شک‎ > en en مخ رح‎ In >. AN کم په‎ a یم‎ 
یہ‎ ES <> <A من د‎ <> > Sr <> Sr Sr Se <> <> ÉS 
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وکس 


الخاص على السعر Sheth‏ للبیع کا أن هذه السياسة (سیاسة الخصم الخاص) تيح Le‏ 
للحضول على المزيد من العملاء والستېلکين PM‏ الذي يژدي الى اتساع وانتشار رقعة توزيع 
السلعق of‏ اخصم اص الذي ينح لتعجيل الدفع له أثر كبير على زيادة العدفقات النقدية 
للمنشأة علاوة على عدم توريطها في قروض مالية للشروع في تمویل نشاطها المتميز إضافة الى 
ضمان تحصيل مسنتحقاعا من ce Mall.‏ کا تید هذه السياسة Lal‏ 3 التخلص ٠»‏ من الخزون 
الترام لدی ¿Lal‏ حاصة في حالة ما إذا كانت السلع النتجة من سلع الودة أو من الستلع التي 
يظهر عليها تعديلات من وقت لآخر ولعرفة الظروف والاوقات التي تقوم فیہا الصائع الوطنية باتباع 
سياسة الخصم ا خاص فقد كانت إجابات الصانع | المشاركة في الاستقصاء على السؤال رقم 
N)‏ وضتعاً وملموساً ايت أشازث er‏ الصانخ 
المشاركة بالالستقصاء على قيامها باتباع سياسة الخصم الخاص مع التجار القائمون على شراء 
كميات كبية من مصانعها وتبلغ نسبة متوسط الخصم في هذه الحالة (1/۷) من إجمالي القيمة 
EN de‏ من ارتفاع هذه النسبة إلا انها ما زالت ضعيفة إذا اعتبرنا أن الخصم في هذه الحالة 
یعتبر ۶9 دا لذا فإن هناك نسہة e‏ الصانع الوطنية ما زالت ترفض ze‏ هذه 
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Tay اف‎ pad ee امال ید کیت‎ in 


m et 


ls‏ أُخذنا وجهة النظر التفاؤلية على هذا A‏ فیمکننا القول أن ذلك Se‏ ۳ أن أغلبية 
المصانع الوطنية لا تعانی من مشاكل ay al‏ النقدية VAN‏ تهم بتحفیز التجار على سرغة سداد 
التزاماتہمء کا أن هذا المؤشر وجهة نظر أخریٰ ألا وهي اعتباره دلیل Je‏ سوء: التخطیط الال 
A‏ 3 آن واجد في تلك المصانع. وعدم de a‏ توظیف الاموال باشکل اٹل 


et 





x یل‎ oe aa ھت‎ 777 77 alan ۲۸ وقد أجابت‎ 

البيعات لکل من يطلبه من العميل ویلغ متوسط هذا خصم ٥‏ فی هذه dy HL‏ تلك ۸ 
الفعة من الصانع نجد أنها قد اتخذت حلا وسطاً في مارسة سياسة الحصم» حيث رأت أن $ 
قيامها بعمل خصم خاص لعمیل ما سيكون حافزاً له على الشراء فتبادر في عطائه الخصم في 1 
a‏ معقولة و بذلك فهي تستخدم سياسبة fe‏ 3 الاوقات والظروفِ التي ټستلزم اتباع ۲ X‏ 
هذه السياحة في تنشيط مبيعاتها. 0 ١‏ 
0 
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Y 

ځا وون 1 
AAA ee DD‏ سه دس 
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اخالات shy‏ قات التي تقوم بها الصائع 
بعمل rer‏ 


= في خال سداد العمیل لقیمة البضاعة | 
نقداً Ley‏ ۱ 
۲ - اذا كان محل التاجر في منطقة يصعب 
- فيا توزيع منتجات الصنع 
۴ - في حال شراء التاجر لکمیات 
من السسلع لتوزيعها. 
:£ إذا كانت البضاعة es‏ على 
انتہاء صلاحیتها. . 
o‏ اذا کان اشخزون من البضائع تامة الصنع 
gs‏ وتحتاج المنشأة الى سرعة تصریفیة۔ 
1 - فی حالة قیام 'التاجر بتنظم de‏ 


اعلانية منتجات نفقته. 











۸ بلغ عدد De‏ هذا السؤال ٥٥‏ مصتعاً ومیع السب مقرية ال اقب عدد صحيخ. 

Ele er بقيامها‎ sl las ES A التي تطبق الاختيار من‎ ¿Lal نسبة عدد‎ parece fo 
من مجموع الصانع ألجيبة على السوال.‎ 1٨٨ الخضم وهي تعادل نسية‎ ١ 

7 oe. AA za a تن‎ Js لا‎ al tt 
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وقد ظهر من تحلیل إجابات العينة کا هو موضح بجدول ٢١(‏ / ۷) ان مصنعاً واخداً فقط قد 
ار باعطائه a ea FE‏ 
de‏ ات ee aw‏ نخدم بضائعهم 3 امقام ئن اف روا 


ې وس حسن الحا أن A‏ : 
aut:‏ اخصم ونسبة تصل ال ٥‏ من السعر de‏ مبیعات البضائع التي تكون قل ٠‏ 
آوشکت Ue lad au‏ الانتباء إذ أن جرد تفكير: تلك:الصانع بتسویق بضائع آوشکت . 
ضلاحیتها لن الانتبای ۔یعتبر es‏ :يناهض :الاضول العلمية للسنؤيق 'والذي يقتضي أن تحاول 
تلك المصائع إعدام:.تلك :السلع A‏ أوشكت ہو رد وت 
التجار ذوي النفوس الضعيفة الذي يسبعى جاهداً بتصريفهاء > بعد انتهاء صلاحيتها تلافياً 
لحار وهذا ما يعرّض سمعة المصنع للدمار واهلاك . خاصة لو کانت al‏ السسلع غذائية 
ests‏ انبا Ue‏ ما يقاطع منتجات الصنع pal‏ هذه السلعة وقد یکون من الجائز أن 
٠‏ يعاود ¡det‏ مع التاجر. الذي فا مل پلقي للم Lal‏ على الصنع وت 


سو 


: وهي حالات‎ > as fx al ar Seat te ما االات الاخرى‎ 
a A “aw السنؤال‎ ۰ 


oF eye‏ سلعي deal‏ يرغ ya y pa‏ هذ Y El‏ هله em‏ اق 
١‏ کت ۴ De un ar‏ السابقة شياشة ام کو ف بعض 





AAA O 


La pera dl ae‏ أجابت بعدم قيامها lel‏ عصم على DIN‏ ققد بلقت من 
Lt‏ الصانع اجيبة :وهي. نسببة لا یستہان the‏ وتعطي. انطباعاً بوجود بعض ‚abet‏ عديمة 
1 الرونة rn 3d‏ € السوق وقد بلغ ٠‏ عدد هده dee‏ غه مصائع. 
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x a td win بلاستقصاء آجابت‎ : gu و‎ of وو باکر‎ ۱ 


Ba an‏ الخصم با AR‏ تشیط ا af i‏ هذه السیاسات و حدودة 
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أما أغلبية الصانع الوطنية فلا تتبع سیاسات واضحة في جال الفصم الذي یستهدف تنشیط: 


Lal مردودات‎ - > 


. من الفِشل نتیجة لرداءة منتجاته‎ Gly الکٹیرون أن الصنم الذي يقبل رد مبيعاته فانه‎ olay 


۱ والواقع أن هذا الظن لا يواكبه التوفيق» فآغلب المصانع التي تنتج سلعاً ردیكة لا تقبل رد منيعاتها 


لعرفتها برداءة انتاجها والصانع الناجحة فقط هي التي تفکر ئي متابعة. مبيعاتها وتعمل على ردها اذا - 


تکون نوعية البضاعة العروضة لا تتناسب وطبيعة سکان النطقة أو اختياجاتهم ومثال je‏ ذلك 
لو افترضنا وجود مصنع ينتج أجود أنواع الدفایات وأكفأها تشغیلا وقام الصنع بتوزیع منتجانه 
على المتاجر بمذينة جدة فلا شك Ob‏ بضاعته سترکد ولن de‏ الا القليل وبرجع السبب في 
ذلك الى أن سكان مدينة Jue‏ يسنتخدمون الذفايات صیفا أو شتاء وذلك لاعتدال yl‏ 
شتاءاً ورطو بة او ER‏ فا و بالتالي فركود الدفايات 3 هده gu‏ پالتاجر: de‏ كانت 
منتجة Le‏ ار مستوردة لا يرجع السبب فيه الى رداءة الدفايات ولكن لظروف النطقة التي يتم 


والمصنع الناجح الذي يحاول سحب انتاجه من المناطق 7 رت فا بيع منتجاته satel,‏ 
توزیعها على المناطق التي تجد فیها منتجاته اقبالا من المستهلكين وفي هده DL!‏ ستکون مردودات 
المبيعات. هذا:السبب pole. ach‏ السیاسات الصسویقیة الناجحة ولا تعبر. sh.‏ .حال عن فشل 
الصنع» ويدور السؤال رقم (YY)‏ باستارة الاستقصاء حول هذا سو امام وقد تبين من 
تحليل إجابات العينة على هذا السؤال والوضحة بجدول رقم cv / m‏ أن ٥‏ من جموع 
العينة امخيبة أوضحت ol‏ أتباع سیاسة des‏ مردودات البیغات تم á‏ خالة ما اذا کانت البضاعة 
رة فق رر هذ السارك ف اتباع سياسة قبول مردوذات البیعات قاضراً باغتباز مهمة 
المصنع تقف عند حد التخلص من البضائع المنتجة ببيغها لأي تاجر يقبل WE‏ دون إجراء 
متابعة لمبيعات التاجر نفسه فإذا لم يتمكن التاجر من توزيع النتجات في منطقته اعتبر الصنع 
نفسه غير مستولا عن نجاح التوزيع من عدمه أما نسبة المصانع التي تجري عملية التابعة وتقبل 
Ne E NS‏ من Sar]‏ العينة انجیبةء كذلك 
وصلت انسبة الصانع التي تقبل مردودات 'لمبیعاتہا في حالة انتهاء صلاحية منتجاتها ۸ وهي 
نسبة تعتېر ا بالنسبة A‏ وليدة فالمصانع التي ES‏ مردوذات fe) et‏ هذه الحالة عند 


E AE AS AS Pe ee +1101. ns SA‏ یک A A AS‏ ايفان 


AAA een el > et ea ره که‎ ST N ee HT ښک را‎ Te O 





LO 


m RN On 


4 <> <i 


پک 
> 


be صلاحية منتجاعېا إنما تعتبر مصانع نموذجیة التخطيظ لتسويق منتجاتها حیث تقوم‎ ell 
: 3 Team) حجم المبيعات المتوقع خلال فترة صلاحية المتتجات‎ Je مسبقة للسوق» وتتعرف‎ 
٢ وا وت‎ er وه ریو د کر رو تسج ګر‎ 





۵ و و بالتالي تقبلها من البجار A‏ للمبیعات .. 
a \‏ تحافظ على علاقاتها القوية مع التجار لعدم تعريضهم لاي خسائر أو خاطر عند 
A‏ 


تعاملهم 3 السلعة التي تنتجها هذه الصانع» 1 of‏ هناك Ne‏ أُخری تقبل فیہا المصانع 
مردودات مبیعاتہاء إلا أن تلك الصائع 7 oF eee‏ طبیعة هده الحالات. 


A 


- 
مه 


یا 


al 


کا رقم (۱۳ / ¥( 
يوضح مدی اب الصانع الوطنیة لسياسة مردودات nel!‏ : 


نے عند a"‏ صلاحية en‏ الباعة دون أن یتمکن : 
وره من Be‏ ۱ ۱ 





La - :‏ 9 
> سروت کن کس سک کس کس AA AAA‏ سس Wace‏ 


unse nn‏ من وم وسو ض هم مه و وم 
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La > spall لت ونان تسویقیان تعلقان ا‎ je 


ach Ja - ae 
E 1 





شتير النقل وظیفة 5 تسویقیة ماش یر a Ki‏ 


Je; wuss‏ بالنسبة للمواد اخام سواءو كانت سبتوردة أو هن an‏ محلية تور پصورة 
مباشرة de‏ برا مج الانتاج A‏ بواج تسويقية حدودة المدة» كذلك الحال باللسبة لتقل السلع 
کاملة التصتیع بغرض توزیعھا فيعتمد على النقل في إيصال الساع الى مناطق توزيعها خلال الف 
٠‏ ا حدودة فی خطة التسويق بتصريف هذه السلع hy pai SEBAS‏ السلع مرقبط عوشم . 


أو وقت معين خلال العام» کا تبرز أهمية النقل أيضاً في حالة ما إذا كانت السلعة قابلة للتلف:أو 


oe .‏ الصلاحية U‏ یتطلب السسرعة a‏ في نقلها الى مناطق الاستبلاك . 


le اضر عند‎ 3 Js وملائمتها. لل للسلعة النقولة‎ je “Wea bb کانت طب‎ iil 
eal سال ال بس‎ 


کت .وليف عل al‏ الستخدمة في نقل الا ۰ المعدة مه Bye‏ ومو ال 
مراک ابيع بالصانع الوطنیة فقد خصصنا السؤال رقم CN)‏ باسټارة الانتقصاء de Sl‏ 
.تلك الوسائل حیث یعتبر اختیار وسيلة. Jas‏ وأسلوبه للمنتجات الصنعة وظیفة تسویقية 
ماش وتؤثر على سير العملية العسويقية تأثيراً يفوق التأثير الناشيء من عملية النقل للمواد E‏ 
ei‏ المشستراة il‏ غالباً ما تتم بواسطة شر ركة النقل وتكون استكمالا لعملية الشحن. إذا کات 
: شاع وس خلج آرم دید تع عد ضرا تاکان مصدر تلك الا 


EN 


: ووس وسوا‎ De ine AAA De ann Ge سلج سح‎ BB 


DIT OD مسح‎ AAA mm سوام‎ 


ارس سال سم AA‏ 


AAA AAA Drm Dm DD Dr ae سوب سکس‎ 


En 
core 


ee er 
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0 


وبتحليل إجابات العینة الشباركة في الاستقصاء والدونة بجدول رقم (۱ / CA‏ تبين أن 


١‏ نسیة ۷ من ll‏ تستخدم اخنات J‏ الات مرک pl‏ في JE‏ متجاما مع 


[ستخدامها لوسائل احری Las‏ وبالطبع یفضل لو کانت as‏ الصانع مهما كان حجمها تعمل 
على استخدام وسيلة Ja‏ رد a‏ ها لضمان on u‏ أي وقت وال أي مكان Seok‏ 
„ge‏ 5 
أما استخدام الشاحنات أو الناقلات الستأجرة فيع من قبل ٤٤‏ .1 من المصانع اٹجحیبة على 
السؤال ویتضح من هذه النسببة أن تلك الصانع تستخدم هذه الوسيلة اضافة الى امتلاكها 
وقد تکون هذه الطريقة اقتصادیة أيضاً فيما إذا كانت عمليات النقل لا تم الا في أوقات محدودة 
من العام ما یجعل من الافضل الاعاد على الشاحنات المؤجرة في نقل جزہ من النتجات حتی لا 


ترتفع تكاليق الصنع بسیب الاحتفاظ پشاحنات ملوكة طوال العام دون استخدامها, آما لو 


كانت الصانع تتبع هذه الطريقة بسبب عدم امتلاکها للشاحنات فتکون عرضة لعدم:مقدرعا 
على الوفاء بتعهداتها. بنقل البضائع , ای التجار في المواعيد u Yale gall‏ 

٠‏ کا تبين من جذول (ا cal‏ هناك وسائل اخرى متبعة في النقل باستخدام شاحنات 
تاجر حملة او Sal‏ او ناقلات تخود التوزيع او سیارات خاضة RR‏ انفسهم. 

7 وقد OS‏ تنويع وا النقل 1197 للمصنع الا ان الاعتاد Sash‏ يجب ان یکون على 


وال التقل 9 ٢0‏ وه ما حدات dels‏ ہے ما و نوی Lo‏ 7 


117 | | ALM pb جدول‎ 
))١( النسبة‎ 

de الى‎ 

اجیبن. . 


que من‎ HR at بواسطة شاحنات‎ 


منتجات ہے 








in ao, N. N. ja اح‎ a ~~ یم‎ E? 
HA DD کرت‎ AA DD 








20 : ری وکلم ات‎ G & ال دا‎ Foret rie کا عن اسم‎ wil توا كفاءة‎ E 
ة لتصریف = ی‎ ej ذلك‎ he جما كلما‎ Sil pe والتلدان اي‎ say ل عدد الدن‎ 


اھت وقد كان السؤال الرابع عشر باستارة الاستقصاء يدور الاکن التي یم ا توزيع ٠‏ 


ا 2 يعبات الصانع الوطنية ومن تخليل ٍجابات العینة الوضحة بجدول رقم (AY)‏ تین أن هناك( 


lali من جموع ال المشاركة في‎ ٦۷,۲ بها من الصائع يلغت‎ N En 


: nn و ما يودي الى‎ a بعطي موشرا يم انتشار منتجات. :تلك | الصانع لا قي مدينة‎ 1 e : A 


SL داخل‎ u من الاسواق‎ Ivo باکر من‎ N تلك‎ "0۲ E 


دول فم ALN)‏ 0 


۰ مج مد وو وی EI‏ 





et 


6 بلفت نسبة الام الت توزع pe‏ يعض مدن a Sa‏ ية مال ال ریه 


7 جدة ۲۲,۲ من جموع العينة:اجيبة. JUL y‏ فان نطاق توزیع تلك الصانع لتجاصا جدود | 


A 3‏ - أيضاً لا کانت e pe Jae‏ تلك ام لي توزع er Er‏ لود مذينة جدة = ۱ 


a‏ > اط 


be oe فقد‎ sis y dl سال‎ 0 Se عن‎ u = 








ln | 


ںےہ ہے 5 
وي سه وو و 


LAA 


A 
رگ‎ 


نسبة لا تعتبر کیو وتوضح قصور إدارات التسويق بالمصانع الوطنية في فتح أسواق جديدة. 


کا بلغت نسبة المصانع التي تعتمد على التوزيع داخل وخارج الملکة ۲۳,۳ ۸ وهي نسبة 


لاباس ہا 


" ۰ وبصفة عامة نلاحظ من جابات العينة المبينة بالجدول رقم (۲ / ۸) أن هتاك تقاعس من- 
بعض ادارات التسویق بالصانع الوطنية فيما یتعلق بفتح أسواق جديدة لنتجات مصانعهم U‏ 
یعطی مؤشراً على عدم وجود التخطيط السبق للاسواق التاحة بالملكة وأمكانية الدخول فيها. . 


39 
1 7 
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0 
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I DOT III A ne etn 





u 


۲ - ات عل سك a‏ 


در اعرف على مس اس اوطاان ایس یی افا u.‏ 


as A E bal dls -‏ السلغة preso Satin‏ ويد هذا اتسين = 
رستم خططہ الفوزيع وامناطق Cai‏ ریز و عند Seh‏ خطة a‏ 


بپ نوف عل قات سیم زد کی ود بلاط ی 
LER,‏ کت لد ea‏ کو ہے للسلعة المنتخة: 


ehe معرفة‎ Je النقطة الو حيث‎ AO de ٥ 5 تل‎ nn 
مصنعاً يدركون‎ ٩۲ من أكثر العملاء استېلاکاً لمنتجاتهم وقد تبین من إجابات العينة أن‎ ْ 
 عناصملا من‎ AE متنجاتہم تحيث أفادت‎ Ge الستهلکین الاکٹر‎ Sls. ش ن‎ 
الشركة في الاستقصاء بأن الدوائر ر الحكومية هي العميل رقم (۱) یت بلغت مبيعات الصانع‎ 
من إنتاجها على حين ذكرت نسبة 49 عا ااي‎ Lars ذه الصا لح ما يقرب‎ 
uf من ن إتتاجها‎ VACA ما يوازي‎ le والشرکات حیث بلغت‎ Ex الاول هو المؤسسات‎ 
لصناعات محدودة کالواد الغذائية واملتجات‎ UM es يعقبر‎ sgh بالنسبة للمستبلك العادي‎ 
تعتمد‎ Y الوطنیة‎ chats والصناعات الورقية و بصفة عامة فقد تبين من الاستقصاء أن‎ dal 
Stall من منتجاتها وأغلب هذه‎ ٥۲٤ على المستهلك العادي في تصریف منتجاتها الا بنسبة‎ . 
۱ كمنتجات البلاستيك والمنظفات الفطباعية.‎ 7 yA أسافنا نا وهي ' ضناعات' | خفيفة غذائیة‎ 


وبالتالي يمكننا القول EN pe ail‏ من وجود آسواق ست en eg ash‏ 

إلا أن هذه الاسواق تعتبر في أغلمها أسواق تشجيعية كالدوائر الحكومية والمؤسسات والشرکات ‏ 
الى بالمملكة” i)‏ تساعد 4 تشجيع الضناعة الوطنية موجب إتفاقات أو ai‏ خاصة 
پلامکن الحكم cle‏ هذه القطط التسويقية يقية التبعة ف بعض ی الصانع الوطنية جرد Se‏ من بيع 
آغلب منتجاتها للجهات المذكورة انفاألتي تنص لوائحها على ضرورة الاعتاد على المنتجات الوطنية 
PA‏ الجن وا ل من الاعتاد. على سوق a‏ من الافراد العاديين, حيث يعتير Noa‏ 
مؤشسر حقيقي لنجاح bl ott‏ من عدمها. OT‏ السعودي غير ملزم باتباع 
) نظام أو لائحة عند شراژه ants U‏ من السلع في حياته اليومية والتجائه للصناعة ز لوطنیة کبدیل 

“> التعجات اسرد یعتبر دليلاً de‏ نجاجها من جهة اوکفاءق | خطط ا 3 المتبعة. من 


۰ 


مرف 








an 5‏ الوطنية نفسها من جهة أخرى. 


al dl a‏ وهي دور ادات وی و2 تخديد or‏ لافزد الستملکین 
للمنتجات الوطنية فقد بینت الاجابات le‏ السؤال N‏ باسهارة الاستقضاء أن هد 
مصانع . تعتقد. أن الافراد الستهلکین لنتجاتها من ذوي الدخل الرتفع على. حين au‏ | بعة 
مصانع فقط أن مستېلکي منتجاتها من ذوي الدخل المنخفض lis‏ آرضحت عش 
ور er‏ من ذوي 7 ور 


ومن ناحیة bt‏ اخات de lizar, ee‏ ےد الدن تحت 0 العملا 
استېلاکاً نتجاتا وأجابت si Es BG‏ ى والمجر هي أكثر العملاء Sal‏ 
ah Eier‏ ۳م من: ob a‏ متنوعون امن ناخیة dea‏ أو OS‏ الاقامة. 


وتعتبر الاجابة Lia. de‏ السؤال في تل ڈالله نوا nes Sy bie‏ تلك aa‏ بالتعرف 
على قات Sn‏ لمنتجاتها وهي بادرة توحي بإمكائية اسبتخدام: هله البيانات لتو ة لدی 
الصانع, من خلال متابعتہا مبیعاتہا sy),‏ مستلگي منتجاتها في أبحاث at‏ تی يمكن 
التخطيط المسبق cl‏ أسبواق جديدة وترغيث الستهلکین الذين تجهلون > حقیقة السلعة جم 


بمجاولة الاتجاه. للسلعة الوطنیة کبدیل نع A‏ السبتوردة . 


le - ۳‏ سرت رک ۱ 

تناو E‏ اللاب الاول من Lis:‏ البحث LA‏ ار Bla‏ اور cal wis‏ الف : 
إنجاح عملية التسویق» وتنوع منافذ لتو يع وتعددها بلا Pa) ee‏ سياسية ال Es‏ 7 
للصناعة الوطنية > 7 ا 


1 جس الشياضة a‏ : ا الصانم a‏ و هذا جال فيوضح a‏ رقم 


(A / 9‏ إجابات العينة على Gell‏ ل رقم CW)‏ باستارة الاستقصاء والذي يدود ول Ala‏ 


1 توزیع N‏ استخداماً و تلك الصا 


ن أن حول 1٠٤‏ من العينة يعتمدوت على تجار الجملة كأحد منافذ التوزيع ار az‏ 
SPY a “FR‏ المتاحة she iS‏ نتسه ۱ LY’,‏ من آفراد العينة یعتمدون. ts‏ الذرجة 
IS Je‏ المعتمدين بالناطق وغل Gy‏ البيغ المباشر مناطق أخریٰ)َ آنا الصانع | لي تتعامل 
مباشرة مع NS‏ التجز زئة أي تعتمد على إمكانياتها في التوزيع فقد بلغت ۹ YY;‏ فقظ من إجمالي 
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۹ 
o 
Y 
1 
٩ 
۹ 
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o 
0 
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0 
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e‏ بل تعتمد ek‏ جهة په سی ذا 
کت بقل هذه ٠‏ الصانع والذي. 


yes ےا تي بستخدمها‎ ver pall شرف علي م مدی اود بین‎ bye in ae 
ک6‎ et om e فیا تعلق وا الستياسات و‎ 


Ga هذا الوص ضوع‎ un ae ao Gah ل‎ 








A she ره کت کا‎ BA مس لحو‎ ARE کا‎ 
٢ ورب‎ m > <> AO 


سه سیه 
>< 


للمسغولین ګن الصانع الوطنية بغيه 3 التعرف عل مدی التعاون بين öl, la)‏ المصنع والموزعین 
ar‏ زین gell are‏ رقم (AT ٤(‏ مدی هذا التعاون : ۱ 


)۸ / ٤( جدول‎ 


- مستقلة عن الموزعين والوکلاء ونکون: 
dele‏ بادارة التسو یق بالصنع. 
تا 5 لوکلاءالتجار یین 


- ہت خاصة الم رای 





يتبين لنا من جدول رقم (A / ٤(‏ أن هناك شبه إنعدام للتدسیق أو التعاون في جال وضع 


ا خطة التسویقیة ,بين المصنع النتج والوز ع أو الوکیل حيث أجاب ۲, ۰ فقط من all‏ العينة 


لجيبة على وجود تنسيق بینہم وبين الموزعين أو الوکلاء فيما يتعلق بوضع خطة تسويقية لمنتجات 
المصنع على cam‏ أجاب تسبة LIA‏ من أفراد. العينة بعدم وجود خطة تسنويقية أساساء 
a‏ ۱ ۸ من أفراد العينة یضعون ہز یپ و ره 
هم وخی و ت غو ولو 


ا 


امفيك مت الاتتصادين يرجحون, السبب من ازدهار الصناعة في. القرن العشرین واتجاه 
العدید من المصانع باتباع سياسة ما یسمی بالانتاج الکبیر الى اتساع حجم السوق العالي 
وأصبح نشاط التصدیر مرتبطاً ls, big!‏ بزيادة الانتاج . فالدول الصناعية تعني بزيادة انتاجها 
لیس بغرض تغطية سوقها ال فحسب بل بغرض التصدیر أيضاً . بل أن هناك العذید من الدول 





III IC a O 


الصناعية التي تنتج بغرض الحصدیر gu oot. U“,‏ اف لیر als er‏ 


اقتصادية تصبح alec.‏ الميرة التي wid‏ بدورها jajja‏ للتعامل امع المصدر الذي بحقق هذه 
لر “eels 7 a‏ من اون أن تبنى السیاسة A‏ لأي Br E-‏ با اجات 


اة سا الوطنیة السعودية dica 3 SN‏ فقد os‏ من ليل إجابات + 
cal‏ عل السسوال رقم YA‏ باستارة الاستقصاء أن نسبة 3 من أفراد العينة اجيية یضعون “من 
ضمن خططهم . التسويقية Je‏ قيامهم. بالتصدير للدول العربية المتاخمة اللملكة" العربية ٠‏ 

. السعودية dal‏ دول خلس عون الخلیجي على حين یری 1.۳ من اتان تلك الصانع 
0 ضرورة التصدير لبغض الدول الافريفية dy Al Jar te‏ وهناك ٩‏ فقط من 
Jl‏ عدد الصانع المشاركة: 3 الاستقصاء یرون oh oT.‏ المسكولين عنما :ضزورة. الاعتاد ds‏ 
۲ التصدير لكافة دول العام اذا کان ذلك مريحاً ul‏ باقي المصائع المشاركة والبالغ نسبتها نسبتها ۳ فان- د 
. الخطط التسوية قي افد بت عل أساس خد عل تزع اعبات علا ea‏ 


النية للتصدير حالياً أو مستقبلاً. 


leid el ee اف‎ ea 
Nolan القائمین عل رسم النسیاسات التسويقية للمصانع الوطنية :الى آن: هناك نسسبة لا‎ 
| ولا تضعها في مخططاما التسويقية المستقبلية.‎ GS تعطي عملیة التصدير آهمية‎ 
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سے ہے 1 3-7 res.‏ يب a,‏ 


ہت ہت ہت 
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السوق لنا كان لزاماً أن یتوفر لدی کل مؤسسة انتاجية نظام جيد للتخزین یتیح للموسسة 


توفير pes‏ پم رہہ 


لت 7 E‏ ا ep‏ بهذه الوظیفة ER‏ ینو انين أصيها sels‏ 
العلمية أو من ناحية آهیتها على سير أعمال المنشأة SSS‏ م 


* النقطۃ الثانية : Glas‏ بكفاءة fhe‏ التخرین بتلك الصانع بحيث لا تؤثز:المبالغة في عملية ٠‏ 
'التخزديخ عن =f‏ السلعة MA‏ يكون پور بي les ee de‏ ای نصفة عامة. 


AN 7 dd‏ کان ps‏ رقم. ۷۰ ا ar‏ موجه اسان الصانم 


الوطنية المشاركة في الاستقصاء للتعرف على مدی تحقيق وظيفة التخرین بمصانعهم غدفها. 


الرئيسي وقد بینت إجابات أصحاب المصبائع عل هذا السوال والبوبة بجدول رقم (ه | ۸) أن 
۹ من آفراد العينة اجيبة على IN‏ آفادت بقيام منشناتها بتخزین السبلعة العدة للاستهلاك 
لحین بیعها أو حاولة تسویقها ویتضح من هذه الاجابات عدم وجود تخطیط مسبق من قبل إدارة 
هذه الصانع لكمية الانتاج الواجب توفيهاء مما قد یعرض هذه الصانع لتلف السلع حزنة أو 
انتہاء صلاحیتبا مع طول فترة التخزین أو قد لا تتمکن من تسویق مزونه بالمرة نتيجة لتشبع 


. السوق وفي جمیع ا حالات السابقة تتعرض BLAM‏ لخسارة مؤكدة» کا آجابت نسبة ۸۳۳ من 


العينة بعدم قيامها بالتخزین على الاطلاق ذائماً ونم توزيع منتجاتها فور انتاجها وبالتالي قد 
تتعرض هذه النشات BL‏ جزء من السوق في حالة زيادة الطلب على منتجاتها خلال العا 
أما عدد الصانع التي أجابت بقیامها بعملية التخزین لين توزیعها على منافذ التوزيع ا ختلفة فلم 


تعجاوز نسبتها 1۲۸ من جمالي العينة ونعتقد بنجاح سياسة التخزین بہذہ الصانع حيث یم 


التخزین بغرض تنظم التوزيع على منافذ التوزیم امختلفة وهذا ما بحقق المرونة الكافية لتلك المضانع 
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us e din. رھ‎ sles ys lich حسب طف‎ ae و توزیع‎ 


eres oda مه‎ 


ho de a اسر ين‎ ty تستخدم‎ A تمسو یق منتجاا‎ AA التي أجابت بقيامها‎ ٠ E 

po وت‎ wa a کون‎ a sido ped اوق‎ oa = خطط تی‎ 4 

E be منتجاتها لین تسویقها فقد لکوت‎ oF A اا ا الصانع‎ um التوزيع المصروفة.‎ au سل‎ a oh 
0 Fer es = ده الوسيلة الي‎ a oe, ما‎ = ١ | :هي الاحرۍ مدركة : 0 الوق‎ eo 


3 ماما و تفشل هذه ا Qe on BI‏ اهحزون من A‏ 


اوس عاب ود مكنا قل أن شاف رہے we No kp‏ کرک 


3+ ان الوطیة ما 5ئ أثر = السسابية السات ار يقية vic’‏ الما و 


وفيما يتعلق zen in US‏ ال تامة الس ا اس الذي : : 


ہے عملية | A‏ فقد آوضنحت. إجابات: العينة Je:‏ السؤال رقم ۱ باستارة الاستقصاء. 4 


/ har Yi الاجابة + هذا \ السوال ا ووافق‎ a; آغليية. العينة إ المشاركة اق الاستقصاء‎ ol E: as 


a‏ نک Ve‏ مصتعاً PT‏ على ما ورد من اختبارات باسوال و لني كانت تدور حول zu‏ ة التي 


a 1‏ = یا ae‏ اط 47 17 u‏ سید 0 0 کہ مو عل ا 0 
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5 (جابات العینة نه اي a‏ عن الاجابة على السوال کا or‏ 


le أن‎ In سل ۴ أجاب‎ el ع م رع‎ E 
قبل شهر كامل من تاريخ انتہاء السلعة وكانت الاجابة التي تستحق الدراسة هي ما أشار لا‎ 


۲ من العینة ie)‏ حیت u‏ 3 3 للسلعة nn ١‏ الصلاحیة بل ؛ يقومون و 


ویتضح من ae‏ الميايقة خطوة ll ll‏ قبل بمج المصائم de‏ 
التخلص من البضائع التي انتبت صلاحيتها ما قد يؤدي بها لفقد سمعتها وثقة الستهلك بها کا 
توحي هذه الاجابات بعدم وجود تخطيط مسبق لكيفية تصر يف السلعة والدة اللازمة pad‏ یفها: 


وتعتر هده all‏ :نقطة ey Gane‏ في AA ELLI‏ من قبل' الصانع 
الوطنية. . 2 





Senso oe or ET سب اه‎ 
Es : 1 ٩ ٢ 007 7 : e 









gu ges 


En 


“palate :اة‎ ae 
ودة‎ Al کن الكت من‎ 
المبوة‎ a 
BZ د‎ 
E 1 
المساعدة‎ NS شاا : الوظائف‎ 
۱ rro و‎ : 
الخغساطرة‎ = 
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سے سے و رر ےم کس کے 


nt‏ من ی یا مت 
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من سلامة السلعة التي تنتجها ومطابقتها للمواصفات المتعارف علیہا في الاسواق ومقارنتها إن 
أمكن بالسلع المثيلة المتواجدة بالاسواق وقد تبدو هذه الوظيفة انتاجية في المقام الأول إلا انها ذات 
شق a‏ من أحيث تحرص A BLE‏ لتسويق سلعة أن: تضع في 
اعتبارها قدرة السلعة على المنافسة من حيث الجودة. ومن ناحية y‏ يجب القیام بدرامنایت Je‏ 
السلعة قبل طرحها للمستہلکین حاصة اذا كانت السلعة جديدة Bab‏ مدی تقبل السنتهلکین 
ها قبل البدء في انتاجها على مستوى کبیر إذ قد تشیر الدراسات الى وجوب إجزاء تغييرات أو 
تعديلات في السلعة من حیث المواد المكونة لما أو حیث الشکل الخارجي أو لونها أو اطعمها 
ورائحتها أو إجراء تغیرات في شکل العبوة ذاتبا وربا تعديل سعرها وتعتبر هذه الدراسة 
کاختبارات ميدانية للسلعة .الى جانب الاحتبارات المعملية SU‏ من جودة. السلعة وقدزتها de‏ 
المنافسة al‏ مدی تطبیق هده الوظيفة ll‏ بالصانع الوطنية فقد. Salat was‏ 
الاسئلة أرقام ۳6 ۳۱,۰۳ في استارة الاستقصاء لبيان هذا المدى و بتحلیل إجابات الغينة على 
السؤال رقم ٤٣‏ الذي يدور حول قيام المصانع الوطنية يعمل دراسة ASW‏ من جودة :منتجاتها 


وقبول الستهلکین ها قبل طرحها بالاسواق من عدمهء أجابت نسبة LAV‏ من العينة انجیبة على 


السؤال بقيامها بعمل مثل هذه الدراسات في حين أجابت نسبة ۳ فقط بعدم قيامها Js‏ 
هذه الدراسات وقد بلقت نسبة الصائع اجيبة على هذا الوا ال بصفة عامة ۸۸۲ من إجمالي 
المضائخ'الخيتارة كعيتة في الا عقصاء نما يوجن باهتام الصائع الوطنية بالفغل بالتبت من قبول 
تک سی جج 


و بالنسبة اللسؤال رقم ۳ بات الاستقضاء والذي دور les‏ ما إذا كانت تلك 
الصانع د فرقاً بين جودة السلع التى تنتجها وجودة الستلع الث لشیہة soya‏ من الخارج 
YVES‏ من انكام غه وجود وف پاک rang‏ من 
المصانع بوجود فروق معظمها لصالح السلع المستوردة وبعضها ea‏ السلع ا حلیة ونستوحي من 
هذه الاجابات وجود اهټام حقيقي من المصانع الوطنية 2 Js el de I SE‏ 
طرحها بالاسواق . 


وعن اوجه الفروق التي تراها المصانع الوطنیة في منتجاتها مقارنة مع السلع المستوردة فقد 
اجات en ۳٦‏ عا لی السوال رقم ۱ والذي يدور حول هذا الموضوع وهي ذات الصانع التی 
ری وجود فروقاً بين السلع التي تنتجها والسلع المستوردة Ea‏ احدول رقم ) sag C4 / ١‏ 
هده الفروق de‏ السلع: الستوردة الاجنبية فنجد أن LON‏ من العينة تری أن لواد المكونة 


للبسلع الاجنبية أفضل ما هو عليه ا حال في السلع انحلیة وأوضحت العينة انجيبة أن السيب في , 








ذلك ua el‏ او احلية 3 اغداد کات da Lalo‏ الداخلة في بعض الصناعات 


خی 
اخلة Js‏ الرغم من أن الصانع الوطنية تستخدم نف المقاديز والواصقات تسیر عليها a‏ 
الصائع الاجنبية: الا أن GSW‏ دور فی ظهور a Es JRE‏ وطبیعته .شار FAN‏ من ا 
koe‏ العينة أن هناك a‏ ونثيلاتها ا ا و 7 
۱ جدول قور y)‏ 1 ۹ 
tias Ue dal! re‏ سر ا جا را ا ا Ye‏ 
en en‏ ال = 72 2 N bee‏ 
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5 : ١ er PA] ق وجود.‎ "0+ wa de a الستوودة حون‎ 


Sie &‏ انهائية في اش اٹ ala‏ یز de‏ ميو qua) age‏ ذلك" 
لام في صناعة الفروشات 'والائاثات كذلك آشار ۸۱۷ من أصحاب الصانع بوجود فرق في 

الطعم من احية او مار نتيجة لاحتفاظ الشرکات الاجنبية ,لبعض أسرار تركيبات oda‏ 

الْتجات Je:‏ متميزة على الصناعات الوطنية ویکن ملاحظة ذلك ف الشرو بات الغازية.. 


{ ee ee 
. هده الفروقات لصاح السجات المستوردة نظا‎ by a النتجات الحلية مقارنة مغ مثيلاتها‎ 
= تفي و‎ & Ed کا قدرة اع‎ ena a الحماية‎ kb aus Le 
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Su ٢0 تكاليف یت‎ E الاضری مقارنة‎ Fees Hea الاجور و و بعض‎ a 


وأنجحت :ا ات -3 ذلك a‏ وجود مضائع على . مستوی نم 070 متخصصة cu) a‏ 


العبوات الخاصة Cals‏ ها 


| € آید.بعض .قات العينة وجود فروقات في الرائحة by‏ اللون لصا النتجات الاجنبية المثيلة 


وغل الرغم. من أنبإجابات العينة je‏ السوال GL‏ توضح وجو خلل في أحداإلوطائف 


Y ot اه إيجابية حيث‎ pe a لان مه بسن الصانع الوطنية هذا‎ y الحامة‎ Hl 


لا نفل ل لر سو مر یا تر یا ما لب نب 


Se الاناء الذي بحتويی اھ سنواء ا كانت من الورق ا او‎ re هي الغلاف‎ eal 
تکون العبوة عملیة‎ of من البلاستيك. وينبغي أن یراعی‎ al العادي أو غلاف معدني أو زجاجي‎ 
بمعنى أن ت تق مع الغرض الذي تعد من أجله وتناسب معه من حيث الحجم وللساحة ویسھل‎ 
تکون جيدة وجذابة وعليها العلامة‎ dh عرضها. في التاجر وتناوها بين يد الباعة والمستهلكين‎ 
التجازيّة ونشرة توضح مکونات السلعة التي بداخلهاء كذلك تاريخ الانتاج والصلاحية وللتعرف‎ 
ee على مدى اهتام الصانم الوطنية بالعبوة التي تغلف منتجاتها فقد تخصصت‎ 
أصحاب الصانع الوطنية والسئولین .عن التسویق بتلك‎ aly والذي .يدور حول ما‎ Yo رقم‎ 
.. الصانع في شکل ومواصفاتِ العبوة المستخدمة في تغليف منتجات مصانعهم.‎ 


وحول أهم مواصفات العبوة التي براعيها المسكولين عن السو يق بالضانع iy‏ لاحظ من 
لجابات العينة Jl de‏ رقم ٥‏ والمدونة جدول رقم (۲ / ۹) أن ۸۷ من المضائع. al‏ 
Ob‏ تکون العبوة جيدة وأنيقة حتى تجذب المستهلك بيغا لا عم نسبة 1.0۲ من العينة بوضع 
العلامة التجارية على عبواتها بوضوح des‏ الرغم من أن هذه الظاهرة غير حمودة تسويقياً إلا أن 
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النقطة الاحية OS‏ يدور السؤال رقم ٤٢‏ : باسټارة الاستقصاء. حيث آفادت (جابات العينة أن 
هناك ٥٢٣‏ من الصنانع الشارکة في الاستقصاء تراعی Of‏ تتنو ع حجم غبواتها. بتلاتم الاغراض 
الاستہلاکیة ا ختلفة مع مراعاة أن تکون العبوات الاكبر من ال حجم ذات سعر اقتصادي يغري 
المسنبلكين على شرائها ما يزيد من الكميات الباعة من السلعة على حين ېټم ۳۸ من المصانع 
بتنويع أحجام عبواتها دون النظر الى أي تخفيضات من السعر مع كبر حجم العبوة وتجبر هذة 


الاجابات موش هاماً نحو الاهټام بالتنوع كوظيفة تسويقية بالمصانع الوطنية إلا أن هناك نسبة ٠‏ 


۷ من العینة أجابت بعدم تنوع أحجام عبواتہا تما يعطي انطباعاً ob‏ ما tp‏ 


تأخذ الاههام الخاص من قبل بعض الصا ای بالمملكة. 


7 اا لکت نو د7 : 


میا 


و التسعير cas‏ طرق تحدید الستقر NEN‏ من الوظائف التسو هاا 


تحص ة LLY‏ هذه الوظيفة بعناصر تكوين السوق ا ختلفة كالمستهلك وما Lay‏ به من اختلاف 


4 لدخل کا انج وتکالیف عناضر E En‏ يعتري 00 من a‏ المنافسة أو 


وقد حاولنا من خلال السؤال ل رقم Y‏ باستارة الاستقصاء التعرف عل أهم طرق poll‏ 


Ll‏ من الصائع الوطنية المشاركة في الاستقصاء eS‏ جات لجاات العينة على هذا ا السؤال 


ترضح ما بلي : 


ee, ALYY. ma =. 


«نسبة BLAN‏ بمعنى Of‏ بحدد المنتج. السعر النبابي. للسلعة y‏ سعر البیع للمستېلك 
fot (aha‏ يحدد السعر الذي يبيع به السلعة لتاجر الجملة أو تاجر التجزئة مع مع 
مزاعاة ترك امش للربح لکل منہما وتلاحظ أن متوسط هامش الربح الذي تحددہ 
الصانع الوطنية التي تتبع هده الطريقة نتراوح ما بین ٨٢‏ 16 ون منوساظ هامش 
الر بح الذي تترکه لتاجر الجملة أو التجرئة يتراوح ما بین . ۱۰ 110,7 حشو با de‏ 
أساس سعر التكلفة . 


ب 5 el‏ انسبة EN‏ من العينة. باتباعها لسیاسة تحدید السعر عل ll‏ قدرات ' 
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: الستہلکین بمعنى أن بیع بيع الصنع السلعة py‏ ده لتاجر الجملة أو الجرئة و يترك . 
77 الحرية لکل تاجر أو موزع أن يحدد سعر البیع el‏ عل آساس قد قدرات الستپلکین 
.... المتعاملين معه حيث يختلفون من جیث الدخل ومن حيث: مكانة الاقامة كذلك للموزع 
٠‏ أن يخدد نسبة أرباحه على أساس تكلفته ویعیب هذه الطريقة أن السعر يكون قابلا 
e‏ یت as‏ متوسط هامش الربح للمصانع من هذه الحالة fie cid‏ ۱ 
ie‏ امتاس سعر Hal‏ ۱ 


ورت ات هئ da‏ الم ال ام ارت ديد ور مزر 

.. تاجر على حدة حسب AA‏ وظروف الناطق التي يتواجد بها متجر الوزع أو التاجر 

کذلك من ناحية الكمية التي يمكن للتاجر أو الوزع تصریفھا ويتراوح متوسط هامش 

الربح من هذه الحالة ما بين ٠١‏ = ۸۲۰ محصوباً على أساس سعر التكلفة ويتضح O‏ 

آهم ما ييز هذه الطر da‏ تافر المرونة الكافية التي تتيح للمصنع من ناحية.وللتاجر أو | 

0 الوزع من ناخية أخري فرنة أفضيل من ار بح نتيججة اراعاة طروف وأهمية كل تاج أو 
موزع وکذلك ظروف u‏ المنطقة التى يم فيا التوزيع. E‏ 


وه ax‏ ال ۸ فقط من الماع سياسة جاراة المنافسين عند تحدید rai‏ النہائیة 
20 وتعني هذه الطريقة أن ينظر القائمون على dl‏ لاسعار السلع المثيلة, بالاسواق 
و يحاولون قدر الامکان أن تتساوى أسعارهم مع أسعار السلع alll‏ التي تنتجها مضائع 

منافسة 7 بالاسواق Y de.‏ تودي هذه السیاسة ال تحقیق zus,‏ امج 


> أشار عض ah‏ العينة ال أن در سباي الہائی يتوقف Tal‏ أ لى الطب 


En | nn ee أن كافة طرق‎ wf, ay 

حیث أن جميعها تمثل طرقاً علمية للتسعير ويم اختيار احداها بناء على ظروف السوق ¿SS‏ 

۰ المصنع وطبيعة السلعة ما يدفعنا إلى القول بأن وظيفة التسسعير كوظيفة تسويقية تنطبق بشکل ٠‏ 

جد نارن ہے پر Ne‏ 
قواعد 3 اک nie ale ag‏ ی E‏ 
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ال جا L‏ ارت ها من الفصول السابقة من وظائف تسؤويقية wo‏ ناه 
زظائف قد تقوم بها الادارة القائمة بها Je‏ التسويق بالصنع أو ادارات أخرى لا علاقة ها بعملية 
و و تج یھو 
E‏ رأث > cia sj tad‏ هه N‏ وأشتلوت تنقید‌ها zul‏ الوطنية وذلك: ۱ 


استكمالاً للتعرف: عل دور آدارات التسويق 3 إنجاح الصناعات الوطنية: وت لو Js‏ 
uN e‏ من هده اوو a‏ هویل a nn ca Lal.‏ 7 


Jj 3 


وما نعیه بالقؤيل هنا هو تمويل a‏ وتتمثل أهمية ذلك ا من انمويل E‏ الترو یج 
للسلعة وتشجیع المستهلك على الشراء. رت 


a‏ تأجيل الدفع بالنسبة لتاجر الجملة أو GA J ea pt‏ فرش تشجیمهم عل 
u a 0‏ 


ب Uy ge‏ يكن توي ما الع الماك 
Sha‏ مباشرة ويكون غير مباشراً في حالة السماح للموزع أو التاجر بالبيع بالتقسيط 
ende‏ 


rn‏ مويل معا وأساليب ye‏ لبم 


تین من le‏ إجابات العينة عل نه اليل أن gs yT‏ 


الاستقصاء تشع نبياسية a‏ عن نطريق اعطاء ء مهلة تتراوح ما بین شهر - = ثلاثة 
أشتهر للتاجر أو الوزع لسداد قيمة البضائع التي یتسلمها من هذه المصانع بغرض إعاذة بيعها 
تلمستهلکین الهائية کا lel‏ مصنعاً واحدا فقط من جملة ۰ مصنعاً باتباعه لطريقة تسلم 
ا ا 


: بالفعل کا تبين من الاجابات أن هناك نسبة 1۱۷ من الصانع لا تعطي تسهيلات للموزع الا 
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1 برض اتفاقات مسبقة وتعني. مل اقم ap‏ وتن ف مها دون الظر + فیا ot, E‏ 
be‏ : إذا ae se‏ ا e en‏ من تصر یف ٣ wo‏ عدمه .. 







pue أوضحت‎ ce ¿la الاس‎ 


ےت a Ser‏ الد 2 by‏ السداد د مهنا کات 







le أن مد دو‎ au zu ef ye wl if Ze ال‎ a 2 0 N. 




















۱ نالعا عو‎ on nell We ذلك‎ e 

al ن قبل شه ن العاملة پالملکة وهناك نسبة‎ Ä 
ہن هله‎ ۱١ هنك بيس‎ ma er 57 

| o ال‎ 









3 غ لت وی مل لاق تمدق( یات سود ی‎ os 
E ee کین القائمين عل ل ارين وضع . اخطط‎ a a و ی ا با‎ de = : 0 | 


O سه‎ IS 





PSs RE cs, 
GA 


سپ پس sp‏ پت ر 
مس مي LAA‏ 


ne" 


SIT 


ی یف 


0 


ذات فاعلية . 


وتهتم کبر يات پک بالدول الصناعية ode‏ الوظيفة اهعاماً Gil‏ وصل إلى حد قيام 
هذه الشرکات بانشاء مراکر للأبحاث تابعة ها بغرض القيام بأبحاث gles‏ بأسواق منتجانها 
ولوضع الخطط ےت 0 آدام القائمین عل تفيل ade‏ طط ؛ 


لا مو مض وت او یز on Reba‏ وس تر 
ببحوث S|‏ لتسويق نجد ان هناك وظائف تسويقية تباشرها إدارات ختلفة تدخل ضمن lo‏ بحوث 
التسویق وان لم يطلق عليها هذا المسمئ. LAY‏ هذه الوظيفة فقد خصصت لح نة البحث 
: الاسعلة آرقام Gall ) ٠٤ cro ۵۲۳ ert)‏ على أداء. هذه الوظيفة بالمضائع الوطنية السعودية 
کا اغتبرت: الاجابات e‏ الاسئلة أرقام CPE ٠٥٤٢ ۳۰۱۹ do)‏ باستارة 
الاستقصاء مؤشراً ذي دلالة لتوضيح ما ذا کان هتاك وظائف تقوم بها الصانم الوطنية تدخل 
تحت dl‏ .التسسویق وان لم تكن هناك ادارة تعنی بېده الابحاث منفردة . 


dy‏ واقع الامر فان امات Ge pel‏ تعنی بعدة وظائف ale‏ من سی عادھا رطف 
eA,‏ على نوع المنشأة التي تجرى من by DEV Yel‏ دراستنا ge‏ طبيعة إدازات SÍ‏ 
التسويق التابعة للمصانع الوطنية الشاركة فی الاستقصاء فقد توخینا أن تکون دراستنا على 
الوظائف الشتركة ال تعني بها كافة المصانع Je‏ اعتبار انها تعطي wu‏ افقط la] Lab‏ کان 
¿lla ar oleh ga La‏ الام NT: ES‏ سي 


وقد رأت it‏ ا أن تعنی بالوظائف العالیة ¿JE ٢ pe‏ 


| مع البيانات 0 


فا ls‏ ری جات a ap‏ مين 
تعن" بها ساسا إدارة أو اقسنم Sel‏ التسنویق :في آي مصنع ذا حجم اقتصادي: فقد آفردنا 
السوال رقم COPY)‏ باستارة الاستقضاء وکانت الاجابات کا هي مبينة جدول رقم (۳ / ۹) توضح 
ob‏ أكثر البیانات التي بتم جمعها ادارات أبحاث التسویق بالضانغ الوطنية عن االسوق هي 
أسعار السلع المنافسة للسلع التي تنتجها مصانعهم وقد بلغت نسبة من أجابوا بهذا الاختيار 
١‏ من مجموعة العينة اجیبة کا أجابت نسبة لا يستهان بها بلغت Tor‏ باهتامها بجمم : 
بیانات عن المصانع الجديدة التي تنتج .نفس السلع التي تنتجها المصانع القائمة بالفعل كذلك 
بلغت نسبة :من أجابوا باهټامهم بنوعية وجودة السلع الشبيية dd‏ التي ینتجونها LAN‏ من 
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0 
Y 
{ 





سح 0.0 > 


ای 
> لسن ته 


میسن A‏ مت 


کے 
AAA‏ 


Lau 
TAN 


ا 


AS 


art 
A 


اح بح مر O‏ سا 


> 


AA 


ers 


> 


رای A‏ مي ا پا ید مد نه 0ے ا پک ان ښک 
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em التسنویق رق لسائم الوطنية.‎ Gil بجلاء اهتام: ادا رات “أو أقسام‎ cel العینة ما‎ eE 
e ol a الستوق‎ oe عن المنافسين بالسوق» ماعن‎ ele ll 
من العينة اشحيية باهتامها‎ ٤٠ een 
بتجمیع بيانات عن الكميات العروضة من السلع الشابہٰة للسلع التي تنتجها مصانعهم على‎ 
حين ن أجاب ۲۰ فقط من العينة فإنهم يعنون بتجميع بيانات عن الكميات المطلوبة : من السلع..‎ 

ی بت ار ci pe‏ رج راد ره 
اس کل له is‏ السوق سی مل ھا ایم اا 





ps‏ بن ON‏ عل IA‏ السا أن عل رقم من ور اام ۷ ی + به من 


ne 











۰ الكميات. en ۳7 a yl‏ 
le :‏ :الت ینتجها المصبع 2 5 EE‏ 
3 الکمیات الطلوبه س لس دي نتجھا 3 
متا ار النسلم الف کپ و ps‏ 
a‏ كنات قرو لی کی + q‏ 
Es le 7‏ تپ rok‏ = 

| gl 

5 = تي تج‎ E Eee س ج‎ f 
ےر مہات‎ | 

Se ser 1‏ اع Ber‏ 7ت 
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ai ae re‏ الذي ts‏ ویج 
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ود ےرت 7 poll‏ عل لاطلاق.. 


ب - تطوير انم 


ye‏ عر ا جر عاك اسو Je‏ اطي یج عن ہف له اد اتب بل 


أن من تت Sey dal d|‏ نل ےت کلم ده 000 اي ینتجها . 


ویر ne coy‏ عل شوه ما تع ا امات آجاب Diao‏ ۱ 
: مصانعهم تستفيد من الدراسات في التعرف على ما وصلت, اليه أرق السلع الاجنبية الستوردة : 
de‏ أجابت نسبة 6۱ .امن فاد العينة ob‏ تطو یر منتجاتها يم على ساس الامکانیات 
ul‏ لمصائعهم فقط دون النظر iN‏ اعتبارات sel‏ وكانت هناك Lor a‏ من المضانح التي 
ob cit‏ التطوير والتحسين في منتجاتهم يع داخلياً في مصانعهم بمعرفة خبرائهم دون النظر 
للسوق : وتدعم LOLLY‏ الغرض القائل ob‏ المضانع الوطنية Y‏ تعمل dol de‏ مر 
جم ered‏ من جال تلو وین متیابا By‏ لیف تسیل ندیه 


Sita pads fog 


امیت ena ye‏ الشسويق Er‏ ف اُذھان: العدیدین . من دارستی ادارة Ls EA‏ 


اسو مل په Sled Fl ea‏ وین العسیر of‏ تذكرة a)‏ آحاث 
piped‏ دون التطرق لوضوع الب بالبیعات ass‏ في المقام لال على توفر العلومات 
الضرورية واغامة للقیام بہذہ العملية. وصعوبة التنبؤ Shell‏ تكمن في وجوب توفیر بيانات 
Ll‏ عن سوق Gl RL‏ مبيعاتها. من حيث تطوز, الکمیاٹ المعروضة 
من هذه السلعة ومصادر العرض كذلك تطور الطلب على نفس السلعة وطبيعة مستهلكيها 
بالاضافة الى توفتر بیانات ás‏ عن AA Lott‏ وظروف السوق by‏ یعتریه من تغییرات 
ehe‏ بيانات وافیة عن تطوز سعر السلعة وكذا اعا ر السلع البديلة فضلاً عن وجوب 
ag:‏ بیانات واضحة عن دخول آلستپلکین وعاداتهم ASA‏ وتعتبر وظیفة جمع المعلوفات 


السابقة الاشارة الما في الصفحات السابقة وظیفة أولية بالدسبة لعملية, التو بالبیعات حيث 


سا EY‏ یب 


inte nee و‎ nn imei pitt ae 


DD DD‏ هښ سه 

















1 st تعني انام > الوق‎ er sl oe الوظائف‎ ia A Ls Y 
on Sl القول بان الاهټام‎ Ji لاکتل مما يدعونا‎ al Je په تم‎ Gilby) + هله‎ 
a En er chee ee ارم بلا شك‎ le الما جدود للغاية.‎ ٢ و‎ 





2 st کا وضع‎ Ju 0 ee سوق‎ u تدا عملية اه غقب توفیر ر البيانات ے‎ u 
a الصسویق ويمكن عن‎ Sl خراء‎ Bar Pe الطابع‎ lb والاحصائية‎ a a 
٢٢ : 0 dle السلعة عن مستوق الوق بصفة‎ ol المعادلات الوصول. للحجم الرتقب: من‎ a wee oe 
| وبالتالي وضع الخطة السويقية التي كن الصنع من احصول عل أكبر حصة مكنا من سوق‎ ٠ 
بالمبيعات وأهدافها اسن‎ jel شرح طبیعة وظيفة‎ He ویتضح من‎ ood السلعة‎ ne 
er الوطنية‎ eu أهداف. هله الوظبفة‎ ie :عملية وضع الخطة التمسويقية» وللتأكد صن‎ 
> m باسټارة الاستقصاء يدور حول ما اذا كانت د الصائع الوطنية تعني‎ ٥ كن سول رقم‎ 1 
Li وقد جاءت الاجابات على هذا‎ cow بالبیعات قبل أو أثناء آو بعد التخطيط‎ seal eae Y 
: a الصانع بأهداف: هده الوظيفة الحيوية اذا انا أشار‎ ¿llo bed Je سر ےم :م تفهم القائمين‎ 
a حين آشارت‎ Je بقيامهم بهذه الوظيفة قبل بد الانتاج‎ La Lal E کو‎ ٤ 0 05 
es ae NY de sa الا‎ sil من العينة بقیامها: بہذہ الوظیفة من مراحل ختلفة‎ 11717 
۱ دوز کر‎ due رک هذه‎ Vis es من‎ le ی بعد‎ sde بقيامها.‎ ae 
























Da 0 
a 


. € 


a > کت‎ 


کو ا m AS a‏ > الس سے 











جا کے ?> تھے مہ Et a‏ 5 ہہ ٭٭ SR‏ کت د 






ea AN aa اوطانن‎ rin ایل‎ 3 ale 

o واضحاً‎ Sus أن هناك‎ Far) بالملکة ۀ العربية السعودية” وقد تبين $ من | سياق‎ N لصا‎ ٤ 

1 . اف أسلوب تنفید آلعدید من هذه الوظائف Le‏ يضعب" معه تکوین a, ley‏ متكاملاً 7 
er‏ بأغلبية الصاتع ul‏ ف ,الامستقصاء والتي أخذت کیل لصا الوطنية. بالملکت Aue‏ 
م1 3 ھا أن نتوقع ob‏ عمليات ٠‏ وخطط ap‏ بصفة عامة لا تسير على الاسلوب العلمي us on‏ 
des jets ٩ aA 4. 0‏ موضعها > 4 بالسوق o ere‏ 








توضح الفصور في a‏ تنفیذ Be‏ الصريقية ول د تود بای 7 قدرة i o 2 en a a‏ 

بالضانع الوطنية che‏ أداء yall‏ المناط مها في نجاح الصنناعة الوظنية؛. Beet‏ في هذا الفصل Voce‏ 
a‏ 3 إلقاء الضوء Je‏ أهم الشاکل التسويقية wi ¿A‏ المضائع الوطنية ae de isle‏ ھ8 
N > EOS‏ بتلك = 3 خلال ام J Arde je‏ 



















N ۱ ae (o). من اد ال 3 معرض = لسؤل د رق‎ USA لسبة‎ a, 





0 الاستقصام A‏ مدیروا al‏ بالصانع : وطنية لیس e‏ حرية اتخاذ القرارات كسم اخطط ا 
7 الو يقية أو تعديلها دون الرجوع لمدير geal‏ أو صاحبه واللدان يكونا ق الغا لا در شا ۱ 
کک De‏ یق بلك الصائع أن اتك تک و یت N‏ 
٠‏ قدخل صاحب العمل أو مدير المصنع فقط من وضع اخطط التسويقية بل أن as‏ | 

ا ا اسل ي an‏ کو 
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سک Na‏ لي چیه دم Ne‏ 
سی اد دی nod‏ 


التي ستريد من انفاق all‏ سواء على الدعاية أو الاعلان أو على أساليب الترویج القترحة ‏ 
das ad‏ التسویق» Ce‏ ذلك 'التصرف عن عدم old‏ أغلبية أصجاب المصانع dar‏ ۱ 


الانفاق على الخطط التسويقية بسخاء انتظااً لتحقيق la,‏ او ركسب اک 


وإضافة ال ما سبي فد رح ۰ من اد Kal‏ اي عن عدم تطبيق قاعدة توحید 


; الادارات والاقسام ال معنية بالتسویق تحت إدارة واحدة مما یسفر عن قیام de‏ قسم أو ادارة معنية 


بوظيفة تسو يقية أو pa si‏ خططها. مستقلة ES‏ باق الادارات Sn‏ ذات العلاقة 
a‏ السو يقية الختلفة. ٠‏ ۱ | 


ثانياً : اشتداد. وحدة الخافسة بین الصانع الوطنية : 


7 8“ من Ob 1/۷1 ca e‏ من أهم JU‏ الب ویقیة التي Je‏ 
منہا الصانع الوطنية السعودیة Jas‏ 3 اشتداد حدة المنافسبة .بين الصانع الوطنية. “ig‏ 3 
ذلك راجع لدخول العديد من رجال الاعمال من ليس لهم سابق خبة في جال النشاط ب الصناعي 


وعادة a‏ اهر عم فی أنشطة Aso‏ قائمة جس عن ar‏ انشاء . رمق و 


عليها بنسب مختلفة Dae EN‏ ےد ےے کت 


شه یں a Se‏ وت وت سر سد 


بالسوق عن طريق الدخول في حرب أسعار تكون نهايتها تحقيق حساثر للمصانع القائمة وأحياناً 
بحدث إغلاق مصنع أو أكثر و بالطبع انعكاسات النتائج من جراء هذه المنافسة تكون من the‏ 
انجتمع ككل نحاضة الستملك الذي یتباری النتجون على ارضاءه. ولکن qa AS AS AL‏ 
الصانم عدیة الخبرة في أساليب النافسة التي تودي بزعزعة الثقة وانعدامها بالسلعة احلية : 


: إنتضار السلع المستوردة‎ - we 


| يق بالصانع الوظنية السعودية أن اتضار السلع المستوردة‎ 2 LT 


nn‏ السعودي من أهم العوائق oe‏ حول دود من تسویق منتجات مت 


Ah‏ تمرك رة تمض عل سم ye‏ ني بح نع ا5 غا 


تتعدی رر وت یب ھت 
Bla‏ ۱ 
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رت‎ $ 
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رلم - عدم er‏ بیانات: dido‏ عن السوق السعودي:. 


تج حم توفر البياناتٍ ہے 4 - عن الو ur‏ 1 


لت عل اسر الع بو ی ارو سل لی مزع از ام : 
إزاء عدم ترك اجهات . المعنية بالتصنیع بالمملكة لجل هذه الشکلة حلا جذزياً A‏ 
m‏ هناك جهة مسئولة عن توفیر الغلومات الدقيقة عن سوق أي سلمة یمن انتاجها من 
: حیث ظروف انتاجها بالمملكة حيث تؤدي ظاهرة عدم توف بیانات دقيقة عن ال لسوق الى age‏ 
: التب een‏ افعالیة ee‏ 


: التيجة en ot‏ بتوقعات السوق ۱ المستقبلية .. 





۱ خامساً > د ضعف. تشنجیع الواطن السعودي للصناعة Ay‏ 





cee an عو اسا‎ Las من أفراد. العينة أن الواطن السعودي ما ال‎ few ‘se 
٠. الستوردة وينفي أفراد العينة يشدة أن يكون ذلك بدافع عدم جودة‎ Srl ومیل الى استبلاك‎ 
. يرجع‎ al مع مغیلاتہا: الستوردة ویری هلاه أن السك وراغ ذلك‎ Ble .المنتتجات الوطنية‎ ¿ 
ee الدعاية‎ 58 djs Bedi ات :لعوامل‎ ES 
E الستېلك بأنها الافضل علارة عل أن عادات المستهلك في شراء سلع معینة یصحب تغيوها في‎ 


ہے وو ee‏ 
= الى e‏ تا 





ا و تصور a‏ و يا عل el‏ ور تخیر لت si E‏ € 
er‏ في u)‏ ا النتجات الوطنیة. . 





۱ مادنا — ضعف aan pu‏ ي ف نمی( الصناعة اش 


ال تدعم سی بمتابعته ولاسهام و في ترو TT‏ وتشجیع الصناعات zen)‏ عن 7 : 
. الاذاعة والتلفز Oy‏ بصفة dole‏ والحث التواصل للمستبلك السخودي بالاتجاه غو التعامل مح ' 
هذه الصناعة احلیة. و یراعی أن الواطن السعودي نتيجة لاتفاع مستوی معيشته فهو دام 


EMO Qe od‏ حیث يكون خخت اتر احملات الاعلانية التي تبثها الاذاعات 
a oa‏ بالدول : الاجنبية عن ear‏ التي نتجونبا Al‏ تور اق a‏ 








) 


A tin 


كذلك فان الصحف و التي تصدر بالململكة لا دار ف في الاعلان عن الصناعة بر 


۱ ہی من جودة تضاهی السلم الا الاجنبية الستودة.‎ wlll الله‎ en 


۱ سابعاً - عدم وجود اختصین المؤهلين لدراسة السوق: 


یری 1۳۸ اود of dal‏ انف وق Waa‏ بالملكة ا الخجصين في أبحاث السو 
یره من أذرا رز سول 


أذى لعدم أداء هذه ia‏ بالمصانع الوطنية لوظیفتہا Je‏ الوجه المطلوب مہا si oy‏ 


أن هذه الشکلة تعتبر من الشاکل التي 2 ald‏ ادارات التسویق بالصانع الوطنية ٠»‏ فالمواطن 
السعودي المؤهل للقيام بهذا الذور غالبا ما یتجنب القيام ke‏ هذه الوظائف Sen‏ الاجنبية 
العاملة في هذا ا جال یصعب عليبا تفهم عادات الستېلك السعودي بسهولق (ضافة لعدم قدرق 
sl‏ الاجانبٍ فی مذا الیدان ی طبيعة ما يحتاجه a pitt‏ من سی جديدة 
تلائمة. ˆ 


۹ شارت العينة ال آن الکاتب اود التي تجريي yl oleh‏ اتنتهیج 5 & 


Ebo تكون الدراسنات :مصممه مقا‎ ia المملكة‎ yb یتلام مع طبيعة.‎ y Lata 


gel yo ee‏ لا تتشابه o er‏ ظروف ا مملکة فا وہ 


نامیا — بعض a‏ التي تو روز Las des‏ ا 


اوت نسب قيلة من اح ال بعش Aa‏ يكرت ار مباضر على 
lis‏ التستويق كإرتفاع تکلفة اللقل بالمفلكة وعدم توفر آغلب المؤاد ES. Le tht‏ یری 


بعض السنئولین عن التسویق بالمصانع الوطنية أن الموزغين SS‏ بالمملكة لا يشاركون مشارکة 
فعالة 3 تد الخطط 0 للمنتجات کت e ne Er‏ الاجدبية اي یرون 
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0< لقد استعرضنا في الاب الال من هذا N‏ ولاصول العلمیة التي ja‏ أن 
. تراغى عند بتخديذ : نوعية الوظائف التسويقية التي ٠‏ يجب .أن تقوم اجا ذارات يق Gall‏ 
٠٠ ٠‏ الوطنية السعودیة لكي تكون عاملاً موا في نجاخ وتدعم الضناعة الوطنية الستعودية» Ay‏ 
الثاني امځ هدا ¿ers‏ " الدراسة الميدانية التي ٠‏ تم اجراءها تطبیفیاً عل علاد ۷۸ 
kai,‏ متنوغی الانشطة داخل مدينة جدة y‏ کان احدف من الدراسة الميدانية هر Je ae‏ 
: مدی. تطبيق ادارات التسسویق بالمصانع الوطنیة اللسعودیة للاښس ولاصول العلمیة اسواء في ... 
wat‏ نوعیة الوظائف سور یه Ga‏ ها لو في او as‏ هذه عون : 


rag A gol الدراسة‎ de. e en ad - کو خلصت‎ = 


En =‏ فو ٢‏ شا ف کت a ae eu des. sal‏ لول ا 
:يلعب دور استراتیجیاً هاماً في الاست‌خذام لال للموارد كذك في se ul‏ ول 
En‏ عجلة له الصاع ولي کی اماب الندمية : ٦ E‏ 
1 0 لكي 2 ¿Lis lial, ge‏ :الصناعية ومن ee Ladys‏ تبجح En‏ تو يميه 
| سا وليت we‏ الارتجالية یراع فيها تلك الاضول .والقواعد. العلمية لاق التشويق.. 
a‏ الم العلمي: لع GA‏ مهام إدارة الصو الوظيفية بالصانم الوطنیة 
کٹ َ0 nn MSS a‏ مفقودة اق و ہےر لانه ققد أيضاً wre phi‏ 
3 عل اا الي لاني نا عل لد رز Be‏ 
شی ال یت ری ee‏ نر رم و 
ES‏ المناستبة ha‏ هذا الطلب ao A‏ الضانغ الى Be a!‏ كبير من 
een ae‏ اسبباً فی ضياع حصة الصانع الوطنية من 
ee‏ اللسلعة Beal ee,‏ رر m e‏ الاجنبية حم eal‏ 








- معظم المصانع الوطنیة تعتبر أن وظيفة الشتراء مستقلة LIE‏ عن عملية التسويق ما 


يؤدي الى عدم ارتباط عملية شراء المواد الخام بخطط الصنم التسويقية ونتیجة لذلك 
المفهوم تدش نتيجتين, كل منهما عكس الاحری. 


ا ا اس 


التیجة وف اعدم کن اما a cr‏ فرضة ا الظلب على م plo‏ 3 بعض: 


۱ خر وي حالة توفر aig‏ اام ء les‏ :فقد :تفقد :هذه 5ھ dua}‏ تم د des‏ 


لاشتداد الطلب على الواد الحخام من قبل المصانع المنافسة مما يؤدي بالضرورة الى ارتفاع أسغارها.. 


النتيجة الثانية : آن تزید كمية لواد الخام الشتراة عن حاجة الصنع الذي يتقيد في انتاجه بحجم ٠‏ 


السوق وإمكانية قشويق السلغ كاملة الصنع مما يلحق ببعض هذه الصانع BLL‏ نتيجة لركود 
اخزون لديه من ا مواد الخام خاضة دا كانت هده و قابلة للتلف . 


- اختیار رجال فی و الہ بالصائع 5 أوطنية لا تم طبقاً لاصو العلمية Y er‏ 
0 عند اختيارهم. بېذا الحقل Le‏ ینجم as‏ عدم SpA! bliss iS‏ بالنشاة من 
تنفیذ الخطط: all‏ يقية على الوجه الامثل الذي يحقق اهدف- الرغوب ٠...‏ 


انتشار استخدام رجال .التسويق من المتعافدين SM‏ ذوي ار امحدودة بعادات 


٦ 


en.‏ ان ثقة :الم سہلك, الستعودي :والتعرف: de‏ رغبات وأسالیب التعامل 


ans‏ ما far‏ "مر من النتائج الإيجابية المتخققة ye‏ جراء جهود :هولاء :العاملین :الذين تعودوا 


۱ التعامل مع مستهلکین من مجتمعات متباینة في العادات والتقالید مع اجتمع السعودي» 
Pe‏ هذه المشكلة - حدق A‏ حالة توظیف Jey‏ بيع a y‏ اللغة ال لعربية أو على 


الاب المتبعة من Be‏ مندوبي an et a‏ ھت y‏ نلم 17 مع 
ظروف وعادات es‏ ری بل Y‏ وج Alte‏ نکر رت اسالیب الع 


es Belt‏ نت ظروف فی البيفة السغودية: 
. هناك قصور. واضح:.من: المصانع الوطنية Lad‏ يتعلق بالاساليب Bus,‏ التي & بها 
YAM 3‏ الاعلانية . برض الترو بج للسلع ال تي تنتجها .هذه المصانع gar)‏ الاسالیب 


الاعلانية المتبعة تعتبر عدیة ال جدوی لتحقیق em‏ منها: وان كانت هناك بعض الصانم 
تعطي اهتاماً خاصاً للدعایة والاعلان. 





SO > =,‏ سروس نوج I‏ جو سی مو وب تہ سے 


>= 






DEREN) 





0 Be یذ ریت بپ لا تم لصو الفعالة من‎ el gor -الشاصة هري‎ ٠0١ 
وم‎ oe Jat نی $ عذا‎ ble ا بالملکة 5 ال ا‎ ye تنا‎ 





بے 


لا 
E‏ 





Yuan | en af ۳‏ يتعاملون مع iio E‏ الا من ن خلال ola‏ الهداياً == حین رع 0 
A 4 07‏ | 0 . القاعدة العريضة من المستهلكين وهم طبقات a Bere)‏ ودون dll‏ 
و Sy ye ke A‏ استلع اوطنیة. بختاجون لیا اق يومهم. العاذي A es {Bi‏ 
وت وید عن اروج ¿Lale Alea,‏ الوظنية. بالقاعدة Lala. Sd Al La‏ ا 
۰ ما نجد ole Kleine of‏ ساوت وف وس د 
cal‏ الذي ینتج الستلعة التي یشتریها بل توزع هذه اهدایا الشنينة على فة ليس هم 
علاقة بسوق. الشلعة المباعة sd‏ يوزع هدايا u‏ ة آو هدایا عادية وبالتالي تفقد. اطدایا. کت 
N‏ معناها ولا تحقق أهذافها الذي cal‏ علا الاموال a‏ دورها ل 
Ana‏ اسعان ode leal Jer Js (les‏ الزيادة. على الرغم من ple‏ 
a os‏ استفادته من تلك ا ایا أو A‏ الترو تن العکس . من “ذلك پل أن هباك aed‏ 
als ٢ ; E : 1‏ امن الصانع الوطنية تقوم وزی هدایاها الٹرویجیة مخ .السلعة :ذاتها عیٹ یستفید ‏ 
0 مال مساك يت ا جد a‏ نی E Act e‏ 
ol ae. a )‏ مبيعات de‏ هذه الماع في Ab‏ مسینتمر وحقق ho: uf‏ جع ھا 
4 یی کرت is‏ }3 ف لسوت € lo‏ تساعد shea de‏ السلعة.. کی 
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هتاك عدم اهټام من قبل المصانع الوطنية لعدم تكثيف: التعاون .بين إدارات التسويق بها 


v 


: ومنافك, التوزیع احختلفة التي تتغامل :معها ¿Je A‏ وضع : طط AA tah‏ آو دراسة 


المناطق التي يسهل فيها. توزيع منتجات المصانع الوطنية. . 
لا توجد مشاکل تذکر bd‏ يتعلق: بوسائل النقل التاحة بالملكة خاصة وان الخطط 


الخمسية التنموية التي قامت بتنفيذها حكومة المملكة العربية المسعودية.قد ركزت على 


ء شبكة متکاملة. من الطرق السريعة التي جعلت من النقل البري ذو جدوی 


; 2 نتا اذا وضعنا 3 الاعتبار رخص أسعار احروقات مقارنة, مع كافة دول Ala!‏ 


امتلاك اسطول مناسب من سيارات النقل تساعدها في آداء مهمة التوزيع بكفاءة. 
وتعاني المصانع الصغية فقط من ارتفاع أجور النقل في حالة عدم تمكنها من امتلاك 


. وعدم وجود رسوم جمركية تذکر على سيارات النقل امختلفة ما یکن المصانع الوطنية من _ 


. ان العام‎ e عن الشيارات‎ ie لفقل نتياجة سم احتياجها لاسطول‎ delas Sa 


Je‏ الصانم ibs‏ الى ile‏ ؛ التوزيع وتقل عدد A glas‏ تنتج بغرض التصدیر اضافة 


- yo 


DN‏ الى التوزيع في كافة أنحاء الملکة, وتعتمد أغلب الصانع بالمملكة على التوزيع في نطاق 
المدينة أو المدن القريبة من الصنع ما يساعد على عدم انتشاز السلع الوطنية في كافة 


en at cat Bet ہر دي ته‎ 


تعمد dd‏ لا کا من الصانع الوطنیة على الدوائر ee‏ 


de ۱ 


تسويق منتجاتها مستندة :الى ما تصدره CEN‏ من تعليمات تلزم .تلك الدوائر 


مواصفات- مقبولة :وذلك تشجیعا ومساندة للصناعات 20 


: طالا تتوفر فا‎ Ale واخدمات .من مصادر‎ Algo والملؤسسات بت مین ھا ماما‎ a 


E Vy 


اختلفة کے للم أن eee 7 a‏ 


' التجارة :الداحلیة وتشتېر کالحد۔ مصادر: الدخل الرئيسية للبلآد ویرجع ذلك 


: لاسباب تاریخیة نذكر منها بإيجاز أن الجزيرة العربية وما تمتاز به من استراتیجیة في الموقع 
٠‏ وما aa‏ من حجاج وشعوب مختلفة من جميع أقطار العام تشکل عاملاً أساسياً في 


'التجارة الداخلية والتي هيعت آمام تجار الجملة أو التجزئة فرص التوزيع والانتشار كذلك 


٠‏ الوکلاء. التجاریون ومعظمهم من ذوي الخبة والحنكة بأسالیب تصریف المنتجات 


والاستشعار بظروف السوق امحل متوافرون و بأعداد كبية وهذا يعطي "ميزة نسبية 
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ete ae اش کف اد از بح لا آن‎ cha 
ل من مهه هده‎ a tea یه وید اسلا الاعلانية‎ a La 


۱۸ تا التخزین Gas, is‏ التو يقي a zu‏ ما ho‏ 5 من N‏ والمراقبة' 
: : من القائمين على الصانع الوطنية» فعلی الرغم من FR‏ الصناعية التي تشهدها 
:الملکة العز بية 'السعودیة: في توقتنا en en Of he ea‏ بصفة: ة: عامة با مملکة 

سان من بعض المرقات أا ماي ا 


رن لق واضح 3 السناحات ی الناحة casal‏ 


men 


ب - ارتفاع أسعار o ite‏ للساحات La‏ ينية المقاحة جات 


a ga > 0‏ بالمطتائع bt‏ لا یسر ie‏ عل نظم ia‏ اخاصة bat‏ \ 
مو تی مع دمه ات ضرا کت 


وت وو یط وه التخرين ین ف غلب de lA pa‏ ن لوطت اسوه سد 
۱ بصورة uE‏ تو 9 de u‏ قدرة الما الوطیة 3 تسويق| Ala‏ 
بالاسلوب الامثل... 


18 ما زال الاهټام بوظائف اعات موو و hall‏ الوطنية حدود للغاية وان كانت dd‏ 
المصانع الوطنية تعتقد في أهميته وتقوم فعلاً بوظائف مساندة لعملية التسويق بصورة ٠‏ : 
إرتجالية على أن تخدم في النپایة عملية التنسويق عن طريق ما تسفر عن هذه الوظائف. ٠‏ 
من تحسین وتطوير للمنتجات الوطنية فالعدید من الصانع تجري الدراسات للطبت من 
جودة السلعة قبل طرحها بالانسواق وتحاول الاهټام بشكل العبوة وتنوعها وتعمل بعضها 
جاهدة على أن تکون أسعارها تتناسب مع السلع المستوردة المثيلة لمنتجاتها إلا أنه 7 
ہت وجود رر و غا ری تد eet Be‏ الصا اوه ار 
جموعة من هله الصانع.: in‏ 
EEE DENE RN‏ بالصائع 78 0 ee‏ تمعرقات "be lan‏ 
٠‏ اقتصادية واجتاعیة تؤثر على السوق السعودي وتسبب إعاقة في طريق إنجاح الخطط . 
والسياسات التسبويقية وقد أوضحت إجابات المسعولین عن المصانع الوطنية المشاركة ... 








“في الاستقصاء. pis‏ وھ ولموقات ما تذكرة في النقاط التالية : des‏ 


ES |‏ النافسة : ہین الصانع الوطنية ale‏ 3 طبيعة النشاط.. 


انتشار نتم الاجنبية المستوردة والمماثلة Cu ue instal‏ عدم. ملائمة 
.. التعريفة الجمركية النخفضة عل مع الممستوردة مقارنة مع ارتفاع. تكاليف 
٠‏ عوامل الاتاج. بالملکة. 02 


:عدم توفر بيانات ۔دقیقة عن un‏ را ۳ ال من انعرف عل 


حجم السوق بصفة دورية أو في فترات معينة. e‏ 


۱ cal السبلع‎ 


عدم توافن. امختصين بالتسویق بسوق العمالة بالملکة أ أو تمن الډول العربية ما 


يزيد الاعهاد على الخبرات الاجنبیة غير العربية وهذا مما يزيد من أعباء المصانع 
الوطنية فضلا عن عدم Nye N‏ الاجانب . من الما اجیمع السعودي 


۱ بسهوة ودراسة „alle‏ 


كانت التتائج السابقة هی Lal‏ اسشخلصته لجنة البخت من سياق هذاه الدراسة وفيما 


pa 


0 نورد التوصيات التي أقرتها لجنة البحث بغية إلقاء الضوء على بعض الظرق SLM,‏ التي 


= با ها‎ 
مسوم‎ mU DD اس‎ Dm en OO 





: الضناعات الوطنية‎ eel 3 الوطنية السعودية.‎ en rn إدارات‎ E النبوض‎ es 
7 لق‎ A 


ee حي اج‎ ee 
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۷ 


یقترح النظر we)‏ إنشتاء هيئة مستقلة بغرض تشجيع الصادزات السعودية الى It‏ 
ونکون مھمتہا الاساسية فتح أسواق جديدة للمنتجات المسعودية فی الدول العر ay‏ 
والافر La‏ والاسيوية والتي تتلام أسواقها لاسنتيعاب' بعضاً lal! or‏ السسعودية 
حیٹ يساعد تو شك ee‏ اقتصادية جو می 


deb! oda 7‏ 7 الصانم bee‏ ال pla’ á‏ لج لقائمة 


pa‏ +المصدرين للخا تارج 'وهذا یوفر على الصانع الصغية والمتوسطة ) مشقة سس درامسة 


(مکانیة فتح أسواق جديدة لنتجانا خازج الى المملكة. 


نقترح النظر في إمكانية إنشاء شرکة مساهمة للنقل os‏ تکون هیا توفیر 


" السيارات والشاحنات لنقل السلع a‏ مدن الملکة بانتخار ماسقا بخزض خدمة 
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hu‏ من امتلاك es‏ للنقل 


الاسراع في Las‏ مشروعات الستودعات التي ساف is‏ يعض De SAG‏ 
JE‏ مشروع الستودعات التي تقوم بتنفيذه الغرفة التجارية الصناعیة بجدة» حيث . 
یستفاد من إقامة Las ¡blo‏ بالستودعات في توفير المساحات التخز ينية اللازمة 


للمصانع الوطنية دون تکلفة مرتفعة علاوة على أن التصمیمات الوحدة للمستودعات 


OS ..‏ طبقاً لواصفات وقواعد علمية ترفع من كفاءة ty‏ التخرين كوتايقة مر 
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8 رمزیة 2 مکن الصانم المشاركة م من إجراء تنزيلات Es Js As‏ داخل تلك المعارض 


بی کت سور ات سرت 


احتیاجاتہم من السلع بأسعار خفضة 


oe‏ أن ene‏ أجهزة ۱ ا ختلفة Las St‏ رین بتکثیف د 


حیث يزدهر مستوی معيشة a‏ بازدهار 9 بلده . 
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و E‏ 13 الصانع الوطنية الاهتام NE‏ ملاعا الاعلانية من وقت ال آخر بغیة جذب 
المستهلك: لمنتجاتها على آن تم el‏ الجملات طبقاً خطة dl Lapa Ze‏ 
جدواها. 

١‏ - على المصائع. الوطنية سی الاهټام بالقاعدة العريضة من ا مستہلکین led‏ يتعلق 
بتوزيع هدايا ol EN‏ تقتصر في توزیع هذه ہے ال لي لا د 
لنتجات ¿hall‏ 

--٢‏ اتر ي ف فع عة امد لاس لسر عل طوف نكف اح فا 


سوق ‚ge LES‏ 
۳ - على الصانع الوطنية أن تراعى عند وضع حططها التسويقية إشراك المتعاملين معها من 
منافذ التوزیع الداخلي أو الخارجي وذلك لكي تلعب الدور الاكثر إيجابية في Es‏ 


pli‏ الوطیة۔ 


ملحوظة : جمیع الاراء والقترحات الواردة بهذا البحث تعبر عن آراء لجنة البحث. 
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pow ES‏ محمد یوسف. : .التسویق نظرة اقتصادية. فكتبة شباب الجامعة 
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ذکتزر شعلا الدیر عشماوي : التنظم والادارة الصناعیة, مکتبة عین شمس - القاهرة - ۱۹۷۱ 


دکتور على عبد ایند عبده: الاصول: العلمية للقسویق ۱۹۷۷۰۰ 
دکتور حمد سعید عبد الفتاح : التسویق = ۱۹۱۰ 


. دکتور مصطفی : التسویق - ls‏ وطرقه. مکتبة عین شمس — القاهرة - ۱۹٥۹‏ 


Howard, J. A. ; Marketing Management - Analysis. and Decision. Irwin, Inc., ٠ 
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الغفة التحارية الضناعية بحرة 
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la ۱‏ از ام 
بیان 5 وراډارات التسويق AO 5 Lh‏ ۱ 
ق IÓ STF das‏ 


اسم ¿Lal‏ الصناعية 3 a‏ ا را OMS‏ ل رشح د 


اسم صاحب الصنع أو المدير السغول : A‏ دم رم سرت 


تاريخ الزيارة : 0 ۰۶ SG ee 0 a‏ 
e!‏ الباحث : ردد ی REEL ER et‏ دید ار اک 


آعدت هده الاستارة بمعرفة مركز البحوث بالغرفة التجارية الصناعية — جدة 


444 ¡AL yá 16 0104 / ٦٤٤ ۳۵۳۵ : استفسارات : يرجى الاتضال بهاتف‎ AN 
er مدير‎ 
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: پسم الله ای رسیم 
رل اعملوا فسبری الله عملکم ورسوله 0 
ETE‏ 


إن الصناعة رق او .هي الركيزة الاساسية بة التي ستقوم We‏ الحضارة ar spew‏ 
الامة . والصناعة هي طریقنا نحو بناء مستقبلنا الزاهر الماعم بالعلم والايمان . وهي القوة التي . 
. سیمد بها هذا ا یل الاجیال القبلة إن شاء الله لكي تستعین بها أمتنا في أن تتبوه مکانها 
الصحیح مع الاثم التقدمة. من أجل هذا فقد آلت الغرفة العجارية الصناعية على نقسها أن . 


تعمل على دعم .تلك الصناعة ور ریا ریم ها کل ما يساعدها lag‏ اكرون عل 
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الستوی الذي یصبو إلية كل فرد من أبناء الوطن طن العظم ويرجوه . 


: 10 د آنت عزيزي راجت اص کر في نات للوصول لهذا ادف العظم . : 
فتعاونك معنا بتزو يدنا ببيانات دقيقة عن موقف منشأتكم الصناعیة سیکون له الاثر الکبیر 


في Logs jes‏ ودراسة الوقف الشامل للصناعة الوطنية السعودية في وقتتا cals!‏ 


والتعرف على المشاكل والمعوقات التي تواجھھاء وذلك من أجل العمل على إزالتها. أو بدليلها : 
" ووضع اخلول والاقتراحات لزيادة دعم صناعتنا الوطنية حتى نحقق الاهداف المنشودة لوطنا 


ومواطيننا تحت قيادة صاحب الجلالة مليكنا المفدى وسمو ولي عهده الامين. 
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س ٠:۲‏ أذکر ما اذا كانت ا أو الاقام الاتية تابعة لادارة Ne‏ یق أم هي : ۱ 
٠‏ اداراث أو أقسام مستقلة بذاتها ؟ )35 الادارات أو الاقسام لیر al‏ : 
Sol : ٦‏ بالنشاة دون وضع. Gl‏ علامة). : 
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العاملین SAW‏ بادارة التسويق 


. والادارات التابعة ها 


. (ماجستیر - دكتوراة) | 
٠‏ 7 - مؤهل جامعي 
(لیسانس - بکالوریوس) 
۴ مؤهل O da‏ 
٤‏ - مؤمل دون التوسط 


س 6 : هل يشرط لن يعمل لديكم بت sae‏ 


ان یکرن ملما ایر an‏ لا 
-٢‏ اك کون ديه و من لیم جات شم 
7 ومتخصص في سلعة معینة. 7 لا 
۳ - أن aw OSs‏ الخبرة عن التسویق بصفة عامة جک 
ہے وغیر متخصص في سلعة ٢ . .. Ree‏ لا 
٤‏ أن تكون it‏ مکدسیة من العمل في سوق السعودية. لا 
و أن تکون خبته مکتسبة من العمل بأسواق دول أخرى 
بالاضافة إلى الاسواق السعودية. | ۱ لا 
٩‏ شروط ری تذکر دم ووو تس ASAS‏ 
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ومنل المواد الخام ا حلیة تسبة: Ra‏ من إجمالي المواد الا 
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Site 2 تقومون بشراء اخزون هن الواد الخام الداخلة ؤ في صناعة‎ e 


ہے کل فترة حددة من الزمن صرف النظز عما هو متو لدیک من ون 
عندما یقارب المخزون الديكم Je‏ 00 : 

.. لاحتهاجات الانتاج التوقع.‎ lab 

كلما توفرت الواد الخام بالاسواق. E‏ 
عند انخفاض أسعار تلك المواد ام في موا : se oo‏ 
طلقا a‏ موضوعة مسيقاً ضرف الظر عما بعري الوق من د 
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دارة التسويق. 
if‏ الانتاج . 


الادارة العليا بالمصنع. 


ad‏ من ادارة التسويق وادارة que).‏ وادارات ول 
جهة 2 أخرى تذكر ... رر رٹ رت" ڑ وت000 5 


يتم تخزين المنتجات المصنعة والمعدة للاستهلاك : 
ین بيعها أو محاولة تسويقها. 

لحين تسليمها لتاجر الجملة أو الوكلاء المعتمدين. 

¿Bl توزيعها على المتاجر التابعة لكم ومتاجر‎ ot 
لا يع تخرينها على الاظلاق ويتم توزيعها فورا.‎ 


يتم اعدام الواد المصنعة والعدة للاستېلاك في خازنکم. 
قبل شهر من تاریخ انتہاء صلاحيتها . oe‏ 
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لا یتم اعدامها ويتم بيعها بسعر أقل من سنعرھا الاساسي. 


الوسيلة المستخدمة في نقل الواد الصنعة المعدة للامنتبلاك من الصنع الى 


مراكز البيع : 
شاحنات أو ناقلات خاصة بالصنع. 
شاحنات أو ناقلات یم استعجارها لهذا الغرض . 


بواسطة شاحنات او ناقلات تابعة . پوس 0 ie‏ التجزئة . 
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س ۱۷ : الاسلوب المتبع من قبل مندوي البيع لتسويق منتجات مصنعكم ٠:‏ 
N‏ الزيارة الشخصية للعميل في مقر عمله. 
Y‏ ب ey Lai‏ 
۳ - إرسال الخطابات والكتالوجات والعروض بريدياً. . 
٤‏ - الاتصال بالعمیل هاتفياً لاقناعه بشراء منتجاتکم . 
٥‏ - الاتصار عل استقال العمل ف عل ليع عدم بآ 
٦‏ - الطواف على منازل الستهلکین لعرض بضاعتکم وبيعهاء . . 
۷ - طرق أخرى تذکر ae ۹١‏ د REE‏ 


اس ۸ : توضع خطة تسويق منتجاتكم : 
١‏ - مستقلة عن الموزعين والوکلاء ونکون خاضة مصنعکم . 
Y‏ توضع dee‏ خاصة بكم وأخرى خاصة بالوكلاء والموزعين العتمدین. 
¥ — يم تس الکامل بین خطة es cal‏ لوزن العتمدین. 
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هل تقبلون مردودات لبیعاتکم: . 
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السلع التي تنتجونها والسلع الشبيية المستوردة 
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هل ت تيك jel‏ بميماتكم وتقدیرالكمية الي سیل علیکم صريفها: 
۱ - قبل شراء المواد الخام وتخرينها . 
۲ قبل بدء الانتاج. . ۱ 
۳ب أثناء عملية الانتاج عندما تتوفر لدیکم البيانات . 


هل تقومون بالتأمين : 

. على البضائع الجاهزة الصنم فقط‎ - ١ 

۲ - على المصنع والالات فقط. . 

۳ - على الصنع والالات والعمال. : 

| ٠ على وسائل النقل الخاصة بالصنع.‎ - ٤ 

ه- على البضائع أثناء نقلها من وی المصنع . 

٩‏ - یع التأمين شاملاً على كل ما يتعلق بالمصنع من عدد والالات ومبان 
وعمال و بضاعة. 


be - Y‏ السنرقة فقط. 
٣‏ - مخاطر ا حریق والسرقة. 
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س ٠:۳۸‏ هل تعتزمون التصدير مسعفلاً: ' 


٠: الدول المتاخمة. للمملكة‎ N 
لدول عربية وافریقیة أو آسيوية.‎ 35 


BINS - ۳‏ بلاد العام. 
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١ 4‏ لیست هتاك أي نية للتصدير في الوقت اي 


Ore pe‏ نا هي أهم الشاکل التي Karly‏ عند تسويق متجاتكع: 
١ er‏ عدم توافر بیانات عن السوق السعودي. . 

۳ عدم وجود ا ختصین بدراسات التسویق لديكم. 

` کر عدد النافسین.‎ ze 
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٦ ۵٥‏ عدم تقبل الستہلك السعودي للصناعة الوطية. 
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A‏ صعوبة النقل وارتفاع تکلفته. 
4 ¬ عدم وجود. موزعون کافيين.. 

مومه عدم قدرتکم على التنبؤٌ حجم البیعات سلفاً. 
بت yee‏ الحصول عل المواد انقام في.الوقت الدانتب . 
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إصدارات مرکز البحوث 


۲ - دراسة تحليلية لسوق اللحوم ا حمراء بالمملكة العربية السعودية 
(تم ترجمتا الى اللغة الانجليزية). : 

٣‏ - دراسة تحليلية Gd‏ اللحوم البيضاء والبيض بالمملكة العربية 
السعودية (تم ترجمتها الى اللغة الانجليزية). 

د - الادارة في الستشفیات doll‏ — دراسة ¿Aé‏ 


© - دور إدارات التسويق في نجاح الصناعات الوطنية CASUAL‏ 
اعد - دزاسة liga‏ ۱ 


A 


۷ - رجال الاعمال والاستقدام بالمملكة - دراسة ميدانية. 
PE‏ دا 


Bis رجال الاعمال والتأمينات الاجتاعية بالملكة - دراسة‎ - va 


yl 1‏ 
A‏ - دور صندوق التنمية الصناعية السعودي في دعم الصا 1 
9 ا all Alo,‏ 


٩ 7 ۱‏ - الاستغار الصناعي بالمملكة العربية السعودية — دراسة ميدانية, 
Ga =‏ د 


ی : الکتیبات الارشادية: 

۱ - التجارة الدولية ودور الاعتمادات الستندية. 
۲ - الاسلوب العلمي في اتخاذ القرارات الادارية. 
۳ - الرشد في كيفية تأسیس الشروعات الاقتصادية SUL‏ 

1 4 - دلیل رخال الاعمال ا اة 7 

۱ ي ۵ - الاسلوب العلمي في التخزين. 
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| آولا: ابحسوث : 
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١ ۰۰‏ - ا حدوی الاقتصادية للصناعة الفندقية بجدة - دراسة ميدانية 
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